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Effect of Promotion Mix Cost Of Change Total Customer At PT. Bank 






Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui biaya bauran promosi periklanan, 
penjualan pribadi, promosi penjualan, dan hubungan masyarakat secara 
bersama-sama berpengaruh terhadap perubahan jumlah nasabah dan untuk 
mengetahui variabel independen yang paling berpengaruh terhadap perubahan 
jumlah nasabah pada PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk Cabang 
Parepare. Model penelitian yang digunakan yakni metode observasi, wawancara 
dan dokumentasi. Metode analisis yang digunakan adalah analisis regresi linear 
berganda, uji determinasi, uji f dan uji t. Hasil penelitian menunjukkan bahwa  
biaya bauran promosi secara bersama-sama tidak berpengaruh signifikan 
terhadap perubahan jumlah nasabah dan biaya variabel periklanan mempunyai 
pengaruh yang paling dominan terhadap perubahan jumlah nasabah pada PT. 
Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk Cabang Parepare. 
Kata kunci: Biaya Bauran Promosi, Jumlah Nasabah. 
This study aims to determine the cost of the promotional mix of advertising, 
personal selling, sales promotion, and public relations jointly influence the change 
in the number of clients and to determine the independent variables that most 
influence the change in the number of costumers at PT. Bank Rakyat Indonesia 
(Persero), Tbk Branch Parepare. The model used in this study the methods of 
observation, interview and documentation. The analytical method used is multiple 
linear regression analysis, determination of test, F test and t test. The results 
showed that the cost of the promotion mix together no significant effect on 
changes in the number of customers and the variable cost of advertising has the 
most dominant effect on the change in the number of costumers at PT. Bank 
Rakyat Indonesia (Persero), Tbk Branch Parepare. 
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1.1 Latar Belakang 
Globalisasi yang melanda berbagai negara di penjuru dunia telah 
menyebabkan negara-negara melakukan reformasi dalam berbagai bidang, 
terutama bidang ekonomi. Pertumbuhan di berbagai bidang ekonomi 
diharapkan mampu membawa suatu negara pada kemakmuran, untuk 
mencapai pertumbuhan ekonomi yang baik salah satunya adalah 
diperlukannya modal yang tinggi. Salah satu cara untuk meningkatkan modal 
adalah melalui tabungan, dengan adanya tabungan dari masyarakat akan 
menambah jumlah modal atau investasi. Namun, alasan terkuat yang 
mempengaruhi minat menabung masyarakat di indonesia adalah karena 
belum mempunyai penghasilan yang lebih. Untuk membuat masyarakat 
tertarik menabung di bank, bank menerapkan bauran pemasaran yaitu bauran 
promosi (periklanan, personal selling, promosi penjualan dan public relation). 
Salah satu unsur dari bauran pemasaran yang dianggap sejalan dengan 
rencana pemasaran secara keseluruhan adalah kegiatan promosi. Promosi 
adalah salah satu unsur bauran pemasaran yang mempunyai peran penting 
dalam pemasaran yang bertujuan untuk memberikan informasi atas 
keberadaan produk yang ditawarkan oleh perusahaan kepada konsumen. 
Tanpa promosi yang dilakukan oleh perusahaan, maka tidaklah mungkin 
perusahaan dapat melaksanakan kegiatan secara efektif dan efisien. 
Aktivitas perusahaan melalui promosi dapat dilakukan melalui berbagai 
cara atau metode penyampaiannya dan yang penting adalah kemampuan 





perusahaan dapat menggunakan salah satu dari variabel-variabel promotional 
mix atau bauran promosi. 
Bauran promosi merupakan bagian dari suatu konsep pemasaran dan 
manajemen pemasaran yang mencakup tentang bagaimana menentukan dan 
memutuskan tujuan komunikasi, anggaran promosi dan peranan sebagai 
komponen dalam bauran promosi serta memilih salah satu alternatif yang 
terbaik.  
Dikaitkan dengan keberhasilan pemasaran dan strategi promosi yang 
dilakukan dengan menggunakan acuan bauran promosi, penulis mencoba 
untuk meneliti dan mengadakan pendekatan terhadap PT. Bank Rakyat 
Indonesia (Persero), Tbk Cabang Parepare yakni sebuah perusahaan yang 
aktivitas utamanya bergerak di bidang lembaga keuangan perbankan yang 
menghimpun dana dan menyalurkannya kembali kepada masyarakat. 
Salah satu cara yang dilakukan oleh perusahaan dalam meningkatkan 
pendapatan operasional  bank adalah meningkatkan jumlah nasabah. Dalam 
praktek dunia perbankan banyak strategi yang dilakukan oleh perusahaan 
untuk merebut perhatian masyarakat dalam memasarkan produk dan jasanya, 
salah satunya dengan melakukan kegiatan promosi. Kegiatan promosi 
merupakan salah satu faktor terpenting dalam setiap keputusan manajemen 
secara bertahap untuk pencapaian target yang diinginkan oleh bank. 
Keberhasilan perusahaan dalam menerapkan strategi usaha sangat 
dipengaruhi dari suatu kegiatan promosi ini, tentunya didukung oleh beberapa 
strategi promosi antara lain : Periklanan (advertising), penjualan pribadi 
(personal selling), promosi penjualan (sales promotion), hubungan 





PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero),Tbk Cabang Parepare telah 
menerapkan perihal uraian diatas sehingga seperti kita lihat bahwa bank ini 
merupakan salah satu bank dengan nasabah terbesar. 
Berdasarkan uraian di atas penulis tertarik dalam memilih judul : 
“Pengaruh Biaya Bauran Promosi Terhadap Perubahan Jumlah Nasabah 
Pada PT Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk Cabang Parepare”. 
1.2 RUMUSAN MASALAH 
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas, maka rumusan 
masalahnya adalah :  
1. Apakah biaya bauran promosi yang terdiri dari periklanan, personal 
selling,  promosi penjualan dan public relation secara bersama-sama 
mempunyai pengaruh terhadap perubahan jumlah nasabah pada PT. 
Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk Cabang Parepare? 
2. Variabel manakah di antara biaya periklanan, personal selling, promosi 
penjualan dan public relation yang mempunyai pengaruh paling dominan 
terhadap perubahan jumlah nasabah pada PT. Bank Rakyat Indonesia 
(Persero), Tbk Cabang Parepare? 
1.3 Tujuan Penelitian  
Tujuan yang akan dicapai dalam penelitian ini adalah : 
1. Untuk mengetahui apakah biaya bauran promosi periklanan, personal 
selling, promosi penjualan dan public relation secara bersama-sama 
berpengaruh terhadap perubahan jumlah nasabah di PT. Bank Rakyat 
Indonesia (Persero), Tbk Cabang Parepare. 
2. Untuk mengetahui variabel yang paling berpengaruh antara biaya  





terhadap perubahan jumlah nasabah di PT. Bank Rakyat Indonesia 
(Persero), Tbk Cabang Parepare. 
 
1.4  Kegunaan Penelitian 
1.4.1 Kegunaan Teoritis 
Bagi Penulis. 
1. Sebagai pembelajaran atas teori-teori yang didapatkan di bangku 
kuliah dengan kenyataan yang terjadi. 
2. Membantu penulis dalam memahami dan mendalami masalah bauran 
promosi.  
Bagi Universitas. 
1. Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai  bahan referensi untuk 
pegembangan penelitian selanjutnya. 
2. Sebagai bahan bacaan yang bermanfaat bagi yang memerlukan 
sehingga dapat menambah pengetahuan. 
1.4.2 Kegunaan Praktis 
1. Sebagai implementasi ilmu pengetahuan yang didapatkan oleh penulis 
di bangku kuliah. 
1.4.3 Kegunaan Kebijakan 
Bagi PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero),Tbk Cabang Parepare. 
1. Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai tambahan informasi yang 
dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan dan menentukan 
kebijakan di bidang pemasaran berdasarkan bauran promosi. 






1.5 Sistematika Pembahasan 
Rencana sistematika yang digunakan  dalam penyusunan skripsi ini 
dapat dirinci satu persatu sebagai berikut : 
Bab pertama pendahuluan yang berisikan, latar belakang, rumusan 
masalah, tujuan penelitian, kegunaan penelitian, dan sistematika 
pembahasan. 
Bab kedua tinjauan pustaka yang berisikan pengertian pemasaran, 
kebijakan dan strategi pemasaran, bauran pemasaran jasa, pengertian bank, 
fungsi bank, pengertian sumber dana bank, pengertian promosi dan bauran 
promosi, Tujuan promosi, fungsi promosi, strategi bauran promosi. Strategi 
pengembangan promosi dan komunikasi yang efektif , faktor-faktor yang 
mempengaruhi kegiatan bauran promosi, pengertian jasa, karakteristik jasa, 
pengertian nasabah, penelitian terdahulu, kerangka pemikiran, dan hipotesis . 
Bab ketiga metode penelitian yang berisikan rancangan penelitian, 
tempat dan waktu, populasi dan sampel, jenis dan sumber data, teknik 
pengumpulan data, variabel penelitian, definisi operasional dan analisis data. 
Bab keempat hasil penelitian dan pembahasan terdiri dari uraian 
mengenai karakteristik data,hasil yang diteliti dan analisis. 
Bab kelima merupakan bab penutup yang berisikan kesimpulan yang 
dibuat berdasarkan hasil penelitian, saran-saran untuk penelitian selanjutnya 








A. TINJAUAN TEORI DAN KONSEP 
2.1  Pengertian Pemasaran 
Menurut Armstrong (2001:7) pemasaran adalah proses sosial dan 
manajerial yang membuat individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka 
butuhkan dan inginkan lewat penciptaan dan pertukaran timbal balik produk dan 
nilai dengan orang lain. Tujuan utama pemasaran adalah menarik pelanggan 
baru dengan menjanjikan nilai superior dan mempertahankan pelanggan saat ini 
dengan memberikan kepuasan. 
Dari definisi di atas maka dikemukakan bahwa pemasaran itu merupakan 
penciptaan dan perwujudan standar hidup sehingga seakan-akan pemasaran 
tersebut bertumpu pada konsep yakni, kebutuhan, keinginan permintaan, produk, 
nilai dan kepuasaan, pertukaran dan transaksi , pasar, pemasaran dan pemasar. 
Definisi lain dikemukakan oleh Lamb Charles W. et. al (2001:6), 
mengemukakan bahwa pemasaran adalah suatu proses perencanaan dan 
menjalankan konsep harga, promosi dan distribusi sejumlah ide, barang dan jasa 
untuk menciptakan pertukaran yang mampu mempuaskan tujuan individu dan 
organisasi. 
Kepuasan pelanggan adalah hasil yang dirasakan pembeli dan kinerja 
perusahaan yang memenuhi harapan mereka, pelanggan puas bila harapan 
mereka dilebihi. Pelanggan yang puas akan setia lama, kurang sensitif terhadap 




strategi pemasaran yang efektif, perusahaan harus mempersiapkan strategi 
perusahaan yang efektif, perusahaan harus mempelajari pesaingnya sebaik 
mereka mempelajari pelanggan aktual dan potensialnya. Hal tersebut terutama 
diperlukan dalam pasar yang lambat pertumbuhannya, karena penjualan hanya 
dapat diperoleh dengan merebut pelanggan dan pesaing. 
Inti dari pengertian yang dikemukakan di atas bahwa jika dipandang dari 
sudut sosial, pemasaran mengandung unsur pokok yaitu kebutuhan, keinginan, 
permintaan, produk, nilai, biaya, kepuasan, pertukaran, transaksi dan hubungan 
pasar. Sedangkan jika dipandang dari sudut manajerial kita dapat 
mengasumsikan bahwa akan selalu ada kebutuhan akan penjualan.  
Berdasarkan seluruh pengertian yang dikemukakan di atas, dapat 
disimpulkan bahwa pemasaran adalah suatu kegiatan untuk memahami 
keinginan dan kebutuhan konsumen agar produk atau jasa sesuai bagi 
konsumen sehingga produk atau jasa tersebut dapat terjual. Intinya pemasaran 
adalah kegiatan manusia yang diarahkan untuk memenuhi dan memuaskan 
kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran. 
 
2.2 Kebijakan dan Strategi Pemasaran 
Setiap perusahaan mengarahkan kegiatan usahanya untuk menghasilkan 
produk yang dapat memberikan kepuasan kepada konsumen sehingga dalam 
jangka waktu dan jumlah produk tertentu dapat diperoleh keuntungan seperti 
yang diharapkan. Melalui produk yang dihasilkannya, perusahaan menciptakan, 
membina dan mempertahankan kepercayaan akan produk tersebut. 
Keberhasilan suatu perusahaan dapat ditentukan oleh ketepatan produsen 




dimana usaha-usaha pemasaran diarahkan kepada konsumen yang ditujukan 
sebagai sasaran pasarnya. 
Dalam hal ini, usaha pemasaran menunjang keberhasilan perusahaan 
didasarkan pada konsep pemasaran untuk dapat menentukan strategi 
pemasaran yang mengarah kepada sasaran pasar yang sebenarnya. Pentingnya 
strategi pemasaran bagi suatu perusahaan timbul dan ketidakmampuan 
perusahaan dalam mengontrol semua faktor yang berada di luar lingkungan 
perusahaan. Demikian pula perubahan-perubahan yan terjadi pada faktor-faktor 
yang tidak diketahui sebelumnya secara pasti. 
Dalam pengertian strategi senantiasa terkandung perencanaan yang 
merupakan proses yang berlangsung terus-menerus dalam suatu perusahaan. 
Oleh sebab itu strategi pemasaran dan setiap perusahaan merupakan rencana 
penyaluran dimana perusahaan berharap mencapai sasaran yang telah 
ditentukan yang pada akhirnya untuk merealisasikan tujuan utama perusahaan 
yang bersangkutan. 
Bagi dunia perbankan, konsep pemasaran yang paling tepat adalah konsep 
pemasaran yang bersifat kemasyarakatan. Konsep ini menekankan kepada 
kebutuhan penentuan kebutuhan, keinginan, dan minat pasar sasaran serta 
memberikan kepuasan yang diharapkan secara lebih efektif dan efisien daripada 
pesaing sehingga dapat menjamin atau memberikan kesejahtraan konsumen dan 
masyarakat (Kasmir, 2003:17). 
Karena kondisi pasar sekarang adalah buyer’s market maka pelanggan 
adalah segalanya. Kebutuhan, keinginan dan kepuasan nasabah harus benar-
benar diperhatikan. Sedangkan tujuan konsep ini adalah agar pelanggan tetap 




Untuk mengarah pada tujuan tersebut, kegiatan atau proses pertukaran 
harus dapat dikelola dengan baik oleh manusia dan organisasinya agar dapat 
menghasilkan pendapatan bagi mereka sendiri serta keputusan bagi pihak lain. 
Tak dapat dipungkiri bahwa kegiatan pemasaran memerlukan strategi karena 
tanpa strategi akan sulit untuk mencapai sasaran yang diinginkan. 
  
2.3 Bauran Pemasaran Jasa 
Salah satu unsur dalam strategi pemasaran terpadu adalah strategi bauran 
pemasaran . Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan alat pemasar yang  
terdiri atas berbagai unsur program pemasaran yang perlu dipertimbangkan agar 
implementasi strategi pemasaran dan positioning yang ditetapkan dapat berjalan 
sukses. Bauran pemasaran pada produk barang yang kita kenal selama ini 
berbeda dengan bauran pemasaran untuk produk jasa. Hal ini terkait dengan 
perbedaan karakteristik jasa dan barang. Bauran pemasaran pada produk 
mencakup 4P : product, price, place dan promotion, sedangkan untuk jasa 
keempat hal tersebut masih dirasa kurang mencukupi. Para pakar pemasaran 
menambahkan tiga unsur lagi : people, process dan costumer service. Ketiga hal 
ini terkait dengan sifat jasa dimana tahapan operasi hingga tahapan konsumsi 
merupakan suatu rangkaian yang tidak dapa dipisahkan, serta mengikutsertakan 
konsumen dan pemberi jasa secara langsung, dengan kata lain terjadi interaksi 
langsung antara keduanya (meski tidak untuk semua jenis jasa ). Sebagai suatu 
bauran, unsur-unsur tersebut saling mempengaruhi satu sama lain sehingga bila 
salah satu tidak tepat pengorganisasiannya akan mempengaruhi strategi 





1. Produk (product) 
Produk merupakan keseluruhan konsep objek atau proses yang 
memberikan sejumlah nilai kepada konsumen. Yang perlu diperhatikan 
dalam produk adalah konsumen tidak hanya membeli fisik dari produk itu 
saja tetapi membeli manfaat dan nilai dari produk tersebut yang disebut “the 
offer”. Yang dimaksud dalam pembahasan produk jasa di sini adalah total 
produk terdiri atas : 
 Produk inti (cor product), merupakan fungsi inti dari produk 
tersebut. 
 Produk yang diharapkan (expected poduct). 
 Produk tambahan (augmented product). 
 Produk potensial (potential product). 
Tiga unsur core product merupakan unsur yang potensial untuk dijadikan 
nilai tambah bagi konsumen sehingga produk tersebut berbeda dengan produk 
yang lain. Pemasar harus dapat mengembangkan nilai tambah dari produknya 
selain keistemewaan dasarnya, supaya dapat dibedakan dan bersaing dengan 
produk lain, dengan kata lain memiliki ciri tersendiri. Memang tidak dapat 
dipungkiri merek yang terkenal pasti mutunya terjamin, melihat situasi ini maka 
pemasar harus mampu mempopulerkan merek supaya dapat bersaing dipasar, 
sedangkan untuk dapat menjadi jasa yang baik/berbeda dengan pesaing 
(diferensiasi), pemasar harus dapat mengembangkan product surround (produk 
pelengkap) mereka yaitu expected product, augmented product, potential 
product.Dengan mengembangkan hal ini berarti dapat dilihat perbedaan antara 




Salah satu konsep yang harus diperhatikan tentang strategi produk adalah 
The Brand To Commodity Continuum (Kontinum merek – Komoditas). Saat 
memasuki pasar maka produk akan muncul dengan merek yang berbeda 
sehingga membuatnya spesial. Di sini berarti diferensiasi tinggi dengan harga 
tinggi tetapi tingkat persaingan rendah sebab pesaing dapat dikuasai, pada saat 
itu konsumen cenderung memilih produk baru. Seiring dengan siklus hidup 
produk (product life cycle), maka merek akan mengalami penurunan menjadi 
pasar komoditas yang harus mampu bertahan dengan begitu banyak pesaing. 
2.  Bukti Fisik  
Bukti fisik (physical evidence) merupakan lingkungan fisik tempat jasa 
diciptakan dan langsung berinteraksi dengan konsumen, ada dua jenis bukti 
fisik yaitu: 
 Bukti penting (assential evidence): merupakan keputusan keputusan 
yang dibuat oleh pemberi jasa mengenai desain dan tata letak 
(layout) dari gedung, riang dan lain-lain. 
 Bukti pendukung (peripheral evidence) merupakan nilai tambah yang 
bila berdiri sendiri tidak berarti apa-apa. Jadi hanya berfungsi sebagai 
pelengkap saja, peranannya sangat penting dalam proses produksi 
jasa. Contoh : Pada tiket pesawat, bukti fisik membantu pemasar 
untuk meposisikan perusahaannya di pasar dan memberikan 
dukungan nyata apalagi yang berhubungan dengan lokasi. 
 Keputusan produk jasa. Perusahaan jasa dapat membuat pilihan 
pertumbuhan strategis dalam keputusan strategi produk dan jasa. 
Yang dikenal dengan Ansoff Matrix. Matrix memperlihatkan beberapa 
kemungkinan strategi jasa yang dilihat dari aspek jasa itu sendiri ( 




(apakah pasar/segmen lama atau baru). Dari dua hal ini terdapat 
empat alternative strategi yang dapat dilakukan oleh perusahaan 
jasa: Apakah akan melakukan penetrasi pasar, pengembangan jasa, 
pengembangan pasar, atau mencoba melakukan diversifikasi pada 





Gambar 2.2  
 
3. Harga (price) 
Strategi harga adalah menghitung dana dan merumuskan nilai atau 
harga dari produk atau jasa yang akan dipasarkan. Harga adalah suatu nilai 
yang dibayarkan oleh konsumen sebagai pengganti barang atau jasa yang 
diterimanya. Bagi perbankan terutama bank yang didasarkan prinsip 




komisi, biaya kirim, biaya tagih, biaya sewa, biaya iuran dan biaya-biaya 
lainnya. 
Harga bukan merupakan faktor yang dominan dalam wujud penjualan 
suatu produk, namun demikian harga merupakan salah satu dari bauran 
pemasaran yang dapat digunakan secara efektif untuk melakukan suatu 
taktik dan strategi pemasaran. 
4. Promosi (promotion) 
Promosi adalah salah satu bagian bauran pemasaran yang besar 
peranannya. Promosi adalah cara menyampaikan pesan yang dapat 
mempengaruhi konsumen agar berubah sikapnya dengan tujuan untuk 
membantu menciptakan permintaan dan terlaksananya penjualan. Menurut 
Philp Kotler promosi adalah berbagai kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan 
untuk menonjolkan keistimewaan-keistimewaan produknya dan membujuk 
konsumen sasaran untuk membelinya. 
 
Dalam kegiatan promosi setiap bank pada umumnya masih terbatas pada 
tahap menciptakan citra prusahaan (corporate image), di samping bank-bank 
tersebut juga berusaha untuk mempromosikan seluruh produk dan jasa yang 
yang dimilikinya baik langsung maupun tidak langsung. Tanpa promosi jangan 
diharapkan nasabah dapat mengetahui bank tersebut beserta produk jasanya. 
Oleh karena itu, promosi merupakan cara yang paling ampuh untuk menarik dan 
mempertahankan nasabahnya. Salah satu tujuan promosi bank adalah 
menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha menarik 





5. Sistem Penyampaian Jasa 
Tempat dalam jasa merupakan gabungan antara lokasi dan keputusan 
saluran distribusi dalam hal ini berhubungan dengan bagaimana cara 
penyampaian jasa kepada konsumen dan dimana lokasi yang strategis. 
Penentuan lokasi kantor cabang bank dilakukan untuk kantor cabang 
utama, kantor cabang pembantu, kantor kas. Penentuan lokasi kantor beserta 
sarana dan prasarana produknya menjadi sangat penting hal ini 
mengingatkan apabila salah dalam menganalisis dan berakibat meningkatnya 
biaya yang akan dikeluarkan nantinya. Lokasi bank yang strategis bertujuan 
agar nasabah mudah menjangkau setiap lokasi bank yang ada. Sedangkan 
lokasi yang tidak stratgis akan mengurangi minat nasabah untuk berhubungan 
dengan bank. Jumlah kantor yang sedikit dan tidak merata dapat 
mengakibatkan bagian-bagian yang tidak tercapai akan menjadi peluang bagi 
pesaing. Demikian pula saran dan prasarana harus memberikan rasa yang 
aman dan nyaman kepada seluruh nasabah yang berhubungan dengan bank. 
Bank juga perlu mempercantik tata ruang (layout) kantornya , agar nasabah 
terkesan dengan pelayanan dan fasilitas, sehingga bank akan mendapatkan 
citra yang positif dari nasabah. 
 
2.4  Pengertian Bank 
Secara umum pengertian bank adalah sebuah lembaga intermedias 
keuangan yang umumnya didirikan dengan kewenangan untuk menerima 
simpanan uang, meminjamkan uang, dan menerbitkan promes atau yang dikenal 




Republik Indonesia Nomor 10 Tahun 1998 Tangaal 10 November 1998 tentang 
perbankan, yang dimaksud dengan bank adalah badan usaha yang menghimpun 
dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan dan menyalurkannya ke 
masyarakat dalam bentuk kredit atau bentuk-bentuk lainnya dalam rangka 
meningkatkan taraf hidup rakyat bank. Dalam pengertian bank menurut Undang-
Undang Republik Indonesia No 10 Tahun 1998, dapat disimpulkan bahwa usaha 
perbankan meliputi tiga kegiatan yaitu: menghimpun dana, dan menyalurkan 
dana, dan memberikan jasa bank lainnya. Kegiatan menghimpun dan  
menyalurkan dana meupakan kegiatan pokok bank sedangkan memberikan jasa 
bank lainnya hanya kegiatan pendukung. Kegiatan menghimpun dana, berupa 
mengumpulkan dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan giro, tabungan, 
dan deposito. Biasanya sambil diberikan balas jasa yang menarik seperti, bunga 
dan hadiah sebagai rangsangan bagi masyarakat agar lebih senang menabung. 
Kegiatan menyalurkan dana, berupa pinjaman kepada masyarakat. Sedangkan 
jasa-jasa perbankan lainnya diberikan untuk mendukung kelancaran kegiatan 
utama tersebut. 
 
2.4.1 Fungsi Bank 
Menurut definisi tentang bank, maka fungsi dibagi menjadi: 
 Bank sebagai penerima kredit. 
Dalam hal ini, bank menerima uang serta dana lainnya dari 
masyarakat dalam bentuk tabungan, deposito berjangka, giro (rekening 
koran). Dengan kata lain bank melaksanakan operasi perkreditan secara 




  Bank sebagai pemberi kredit. 
Dalam hal ini bank akan melempar dana ke masyarakat yang 
membutuhkan, baik untuk pengembangan usaha atau konsumsi. Dana 
yang dilemparkan ke masyarakat diperoleh dari modal sendiri, dana 
(simpanan) masyarakat , maupun melalui penciptaan uang bank. 
Dengan kata lain bank melakukan operasi perkreditan secara aktif. 
 Bank sebagai pemberi jasa. 
Fungsi lain dari bank umum yang juga sangat penting adalah 
memberikan jasa dalam mendukung kelancaran mekanisme 
pembayaran. Hali ini memungkinkan karena salah satu jasa yang 
ditawarkan bank umum adalah jasa-jasa yang berkaitan dengan 
mekanisme pembayaran. Beberapa jasa yang amat dikenal adalah 
kliring, transfer uang, penerimaan setoran-setoran, pemberian fasilitas 
pembayaran dengan tunai, kredit, fasillitas-fasilitas pembayaran yang 
mudah dan nyaman, seperti kartu ATM dan sistem pembayaran 
elektronik. 
 Bank sebagai pemberi informasi harga. 
Informasi harga yang berarti, transaksi derivatif dapat berfungsi 
sebagai sarana mencari atau memberikan informasi tentang harga 
barang komoditi tertentu di kemudian hari (price discovery). 
 
2.4.2 Pengertian Sumber Dana Bank 
Sumber dana bank adalah usaha bank dalam menghimpun dana untuk 




lembaga keuangan dimana kegiatan sehari-harinya adalah dalam bidang jual beli 
uang. 
Dalam membiayai operasinya bank memperoleh dari berbagai sumber. 
Perolehan dana ini tergantung bank itu sendiri apakah secara pinjaman (titipan) 
dari masyarakat atau lembaga lainnya. Selain itu modal sendiri yang didapatkan 
dengan mengeluarkan atau menjual saham juga termasuk sumber dana bank 
dalam membiayai operasinya. 
Sumber-sumber dana bank dalam membiayai operasinya adalah sebagi 
berikut: 
1. Dana pihak kesatu (dana yang bersumber dari bank itu sendiri). 
2. Sumber dana pihak kesatu ini merupakan sumber dana dari modal 
sendiri. Yang dimaksud modal sendiri adalah setoran dari para 
pemegang sahamnya. Apabila saham yang terdapat dalam portepel 
belum habis terjual, sedangkan kebutuhan dana masih perlu, maka 
pencariannya dapat dilakukan dengan menjual saham kepada 
pemegang saham lama. 
3. Pencarian dana dari pihak kesatu ini teriri dari : 
a. Setoran modal dari pemegang saham. 
b. Cadangan-cadangan bank yaitu cadangan-cadangan laba 
tahun lalu yang tidak dibagi kepada pemegang sahamnya. 
c. Laba bank yang belum dibagi merupakan laba yang memang 
belum dibagikan pada tahun yang bersangkutan sehingga 
dapat dimanfaatkan sebagai modal sementara waktu. 




Sumber dana ini merupakan tambahan jika bank mengalami kesulitan 
dalam pencarian sumber dana pertama. Pencarian dari sumber dan ini 
relatif mahal dan sifatnya hanya sementara waktu saja. Perolehan 
dana dari sumber ini dapat diperoleh dari: 
a. Kredit likuiditas dar bank indonesia, merupakan kredit yang 
diberikan Bank Indonesia kepada bank-bank yang mengalami 
kesulitan likuiditas. 
b. Pinjaman antar bank (call money) biasanya pinjaman ini 
diberikan kepada bank-bank yang mengalami kalah kliring di 
dalam lembaga kliring dan pinjaman ini mempunyai bunga 
yang relatif tinggi dan bersifat jangka pendek. 
c. Pinjaman dari bank luar negeri. 
Surat berharga pasar uang (SPBU), sumber dana ini 
mempunyai peranan penting, karena di samping mudah untuk 
mencarinya juga tersedia banyak di masyarakat, kemudian 
persyaratan untuk mencarinya juga tidak sulit. Asal bank 
tersebut dapat menarik minat para penyimpan dengan segala 
strategi yang dimilikinya, sumber dana dari masyarakat ini 
tidak terlalu sulit. 
5. Dana pihak ketiga ( dana yang berasal dari masyarakat luas). 
Sumber dana ini merupakan sumber dana terpenting bagi kegiatan 
operasi bank dan merupakan ukuran keberhasilan bank jika mapu 
membiayai operasinya dari sumber dana ini. Pencarian dana dari 
sumbar dana ini relatif paling mudah jika dibandingkan dengan sumber 
lainnya dan pencarian dana dari sumber yang paling dominan, asal 




dari sumber ini tidak terlalu sulit. Sumber-sumber dana dari 
masyarakat luas dapat dilakukan dalam bentuk: 
a. Simpanan giro. 
b. Simpanan tabungan. 
c. Simpanan depositi. 
 
2.5 Bauran Promosi 
2.5.1 Pengertian Promosi dan Bauran Promosi 
Promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran pemasaran yang 
sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam rangka memasarkan 
produk jasa. Promosi bukan saja sebagai alat komunikasi antara perusahaan 
dengan konsumen, tetapi juga merupakan alat untuk mempengaruhi konsumen 
dalam kegiatan pembelian atau penggunaan jasa sesuai dengan keinginan dan 
kebutuhan. Hal ini digunakan dengan menggunakan alat-alat promosi yang 
mencakup aktifitas periklanan, penjualan perorangan (personal selling), promosi 
penjualan,hubungan masyarakat (public relation – PR) dan publikasi. 
Betapapun bagusnya suatu produk/jasa yang akan ditawarkan kepada 
konsumen, bila konsumen tersebut belum pernah mendengar ataupun 
merasakan dari produk/jasa tersebut, sehingga mereka tidak akan yakin akan 
bermanfaat atau tidaknya produk atau jasa tersebut, maka mereka tidak akan 
membelinya. Promosi pada hakekatnya adalah semua kegiatan yang 
dimaksudkan untuk menyampaikan/mengkomunikasikan suatu produk/jasa 




kegunaan dan yang paling penting adalah tentang keberadaannya, sehingga 
akan mengubah sikap ataupun mendorong orang/konsumen bertindak. 
Adapun definisi promosi menurut Wiliam J. Stanton (2001:410) adalah 
“promotion is the element in an organization marketing mix that erves to inform, 
persuade, and remind the market of the organization of productr”. (promosi 
adalah unsur dari bauran pemasaran suatu organisasi yang bertujuan 
memberitahukan, membujuk, dan mengingatkan pasar dari organisasi/produk). 
Sedangkan menurut E. Jerome Mc. Carthy (2000 : 273) mengemukakan 
pendapat sebagai berikut :  
“Promotion is communication information between seller and buyer to 
influence attitude and behavior,” (Promosi adalah suatu informasi komunikasi 
antara penjual dan pembeli untuk mempengaruhi sikap dan kelakuan).  
Dan menurut Basu Swasta (2002 : 237) : “Promosi adalah arus informasi 
atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan sesorang atau 
organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran”.  
Bauran promosi merupakan salah satu strategi pemasaran yang efektif dari 
bauran pemasaran. Untuk memasarkan suatu produk seorang pemasar harus 
mengembangkan program komunikasi yang efektif yang ditujukan kepada 
konsumen untuk mengkomunikasikan informasi yang ada dan dirancang untuk 
menghasilkan tindakan konsumen yang mengarah kepada keuntungan 
perusahaan. 
Pengertian bauran promosi menurut Sofyan Assauri (2003:243), yaitu: 
bauran promosi adalah kombinasi strategi yang paling baik dari unsur-unsur 
promosi tersebut, maka untuk dapat efektifnya promosi yang dilakukan oleh 




apa yang sebaiknya digunakan dan bagaimana pengkombinasian unsur unsur 
tersebut agar hasilnya dapat optimal. 
Menurut Stanton (2002:456) bauran promosi adalah kombinasi dari 
penjualan perseorangan, periklanan, promosi penjualan,publisitas dan hubungan 
masyarakat. 
Dari beberapa definisi tersebut di atas, dapat disimpulkan bahwa kegiatan 
promosi adalah bentuk-bentuk komunikasi yang digunakan perusahaan untuk 
memberikan informasi tentang adanya suatu produk beserta kelebihannya atau 
manfaatnya. Kemudian, membujuk, mempengaruhi, dan menyakinkan konsumen 
agar mau membeli dan menggunakan produk tersebut serta mengingatkan 
pelanggan sasaran tentang produk atau jasa yang ditawarkan sehingga akan 
meningkatkan volume penjualan barang/jasa. 
 
2.5.2 Tujuan Promosi 
Ada 3 (tiga) tujuan dari promosi yang dilakukan perusahaan menurut 
Marwan Asri (2003:360): 
1. Informing, yaitu memberitahukan informasi selengkap-lengkapnya 
kepada calon pembeli tentang barang yang ditawarkan, siapa 
penjualnya, siapa pembuatnya, di mana memperolehnya, harganya 
dan sebagainya. Informasi yang digunakan dapat diberikan melalui 





2. Persuading , yaitu membujuk calon konsumen agar mau mebeli 
barang ataua jasa yang ditawarkan, perlu ditekankan di sini 
bahwasanya membujuk bukan berarti memaksa calon konsumen 
sehingga keputusan yang diambil mungkin justru keputusan yang 
negatif. 
3. Reminding, mengingatkan konsumen tentang adanya barang 
tertentu, yang dibuat dan dijual perusahaan tertentu, di tempat 
tertentu dengan harga yang tertentu pula. Konsumen kadan-
kadang memang perlu diingatakan, karena mereka tidak ingin 
bersusah payah untuk selalu mencari barang apa yang dibutuhkan 
dan dimana mendapatkannya. 
 
2.5.3 Fungsi Promosi 
Untuk memperjelas fungsi promosi, di bawah ini akan dibahas beberapa 
fungsi promosi yang dikemukakan oleh Basu Swastha (2000:2456-246). 
1. Memberikan informasi. 
Promosi dapat menambah nilai suatu dengan memberikan informasi 
kepada konsumen. Promosi dapat memberikan informasi baik tentang 
barangnya, harganya, ataupun informasi lain yang mempunyai kegunaan 
kepada konsumen. Nilai yang diciptakan oleh promosi tersebut 
dinamakan faedah informasi. Tanpa adanya informasi seperti itu orang 
segan atau tidak akan mengetahui banyak tentang suatu barang. 
Dengan demikian promosi merupakan suatu alat bagi penjual dan 




keinginan mereka, sehingga kebutuhan dan keinginan tersebut dapat 
dipengaruhi dengan mengadakan pertukaran yang memuaskan. 
2. Membujuk dan mempengaruhi. 
Promosi selain bersifat memberitahukan juga bersifat untuk 
membujuk terutama kepada pembeli-pembeli potensial, dengan 
mengatakan bahwa suatu produk adalah lebih baik daripada produk 
yang lainnya. 
3. Menciptakan kesan (image). 
Promosi dapat memberikan kesan tersendiri bagi calon konsumen 
untuk produk yang diiklankan, sehingga pemasar menciptakan promosi 
sebaik-baiknya misalnya untuk promosi advertising dengan 
menggunakan warna ilustrasi, bentuk dan layout yang menarik. 
4. Promosi merupakan suatu alat mencapai tujuan. 
Promosi dapat digunakan untuk mencapai tujuan, yaitu untuk 
menciptakan pertukaran yang efisien melalui komunikasi, sehingga 
keinginan mereka dapat terpenuhi dengan cara yang efesien dan efektif. 
Dalam hal ini komunikasi dapat menunjukkan cara-cara untuk 
mengadakan pertukaran yang saling memuaskan. 
 
2.6  Strategi Bauran Promosi       
Bauran promosi merupakan salah satu bagian dari proses kegiatan 
komunikasi karena dengan adanya promosi dapat memberikan informasi dan 
menyampaikan pesan kepada konsumen tentang keberadaan suatu produk yang 
dapat meudahkan kebutuhannya yaitu meliputi bentuk produk, kegunaan produk, 




konsumen. Oleh karena itu kegiatan promosi sangat penting bagi manajemen 
pemasaran. 
Bauran promosi mempunyai empat macam yang disebut bauran 
komunikasi pemasaran atau bauran promosi. Menurut Rambat Lupiyoadi dan A. 
Hamdani (2006:120-124) bauran promosi tersebut terdiri dari : 
1. Periklanan (advertising) 
Periklanan merupakan salah satu bentuk dari komunikasi impersonal ( 
impersonal communicattion) yang digunakan oleh perusahaan barang atau 
jasa. Peranan periklanan dalam pemasaran jasa adalah untuk membangun 
kesadaran (awareness) terhadap keberadaan jasa yang ditawarkan, 
menambah pengetahuan konsumen tentang jasa yang ditawarkan, 
membujuk calon konsumen untuk membeli atau menggunakan jasa tersebut, 
dan membedakan perusahaan yang satu dengan yang lainnya yang 
mendukung positioning jasa. 
Terdapat beberapa tujuan periklanan, di antaranya adalah: 
1. Iklan yang bersifat memberikan informasi, (informative advertising), 
iklan yang secara panjang lebar menjelaskan produk jasa dalam 
tahap rintisan (perkenalan) guna menciptakan permintaan atas 
produk tersebut. 
2. Iklan membujuk (persuasive advertising) iklan menjadi penting 
dalam situasi persaingan dimana sasaran perusahaan adalah 
menciptakan permintaan yang selektif akan merek tertentu.  
3. Iklan pengingat (reminder advertising), iklan ini sangat penting bagi 
tahap kedewasaan (maturity) suatu produk untuk menjaga 




4. Iklan pemantapan (reinforcement advertising), iklan yang berusaha 
menyakinkan para pembeli bahwa mereka telah mengambil pilihan 
yang tepat. 
Pada dasarnya tujuan pengiklanan adalah komunikasi yang efektif dalam 
rangka mengubah sikap dan prilaku konsumen. Pada bisnis jasa perhotelan 
misalnya, sasaran pengiklanan adalah memperkenalkan produk baru hotel, 
menarik kelompok pelanggan baru, membangun ataupun memperbaiki citra 
hotel, dan menjelaskan keadaan hotel secara umum. Untuk itu ada beberapa 
pilihan media yang dapat digunakan untuk melakukan pengiklanan di antara lain 
melalui : Surat kabar, majalah , radio, televisi, papan reklame (billboard), surat 
langsung (direct mail). 
2. Penjualan Perseorangan (Personal Selling). 
Penjualan perseorangan mempunyai peranan penting dalam pemasaran 
jasa, karena: 
 Interaksi secara personal antara penyedia jasa dan konsumen sangat 
penting. 
 Jasa tersebut disediakan oleh orang, bukan mesin. 
 Orang merupakan bagian dari produk jasa. 
Sifat penjualan peseorangan dapat dikatakan lebih luwes, karena 
tenaga penjualan dapat secara langsung menyesuaikan penawaran 
penjualan dengan kebutuhan dan perilaku masing-masing calon pembeli. 
Selain itu tenaga penjualan juga dapat segera mengetahui reaksi calon 
pembeli terhadap penawaran penjualan, sehingga dapat mengadakan 
penyesuaian-penyesuaian di tempat pada saat itu juga. 
Bila dibandingkan dengan media periklanan, maka pesan yang 




bukan prospek (calon pembeli/pengguna), sebaliknya, melalui penjualan 
perorangan perusahaan sudah berhadapan dengan calon pembeli potensial. 
3. Promosi Penjualan. (sales promotion) 
Promosi penjualan adalah semua kegiatan yang dimaksudkan untuk 
meningkatkan arus barang atau jasa dari produsen sampai pada penjualan 
akhirnya. Point of sales promotion terdiri atas brosur, lembar informasi dan 
lain-lain. 
Promosi dapat diberikan kepada : 
a. Konsumen, berupa penawaran cuma-cuma, sampel, demo produk, 
kupon pengembalian tunai, hadiah, kontes, dan garansi. 
b. Perantara, berupa barang cuma-cuma, diskon, advertising 
allowances, iklan kerja sama, distribution contest, penghargaan. 
c. Tenaga penjualan, berupa bonus, penghargaan, contest, dan 
hadiah-hadiah tenaga tenaga penjualan terbaik. 
4. Hubungan Masyarakat  (PR) dan Publisitas (publicity). 
Hubungan masyarakat merupakan kiat pemasaran yang penting lainnya, 
dimana perusahaan tidak hanya harus berhubungan dengan pelanggan, 
pemasok dan penyalur, tetapi juga harus berhubungan dengan kumpulan 
kepentingan public yang lebih besar. 
Hubungan masyarakat sangat peduli terhadap beberapa tugas 
pemasaran, antara lain : 
 Membangun citra. 
 Mendukung aktifitas komunikasi lainnya. 
 Mengatasi permasalahan dan isu yang ada. 




 Mempengaruhi public yang spesifik. 
 Mengadakan peluncuran akan produk/jasa yang baru. 
 
2.6.1 Strategi Pengembangan Promosi dan Komunikasi yang Efektif 
Untuk mengembangkan komunikasi yang efektif maka diperlukan program 
delapan langkah (Kotler,2002), yaitu : 
1. Mengidentifikasi Audiens Target. 
Dalam tahap ini kita menentukan siapa audiens target kita. Audiens 
target bisa merupakan individu, kelompok masyarakat khusus atau 
umum. Bila perusahaan telah melakukan segmentasi dan penargetan, 
maka segmen itulah yang menjadi audiens target. 
2. Menentukan Tujuan Komunikasi. 
Setelah mengetahui audiens target dan ciri-cirinya, maka kemudian 
dapat menentukan tanggapan apa yang dikehendaki. Perusahaan harus 
menentukan tujuan komunikasinya, apakah menciptakan kesadaran, 
pengetahuan, kesukaan, pilihan, keyakinan atau pembelian. 
3. Merancang Pesan. 
Kemudian perusahaan harus menyusun pesan yang efektif. Idealnya 
suatu pesan harus mampu memberikan perhatian (attention – A), 
menarik (interest – I), membangkitkan keinginan (desire – D) dan 
menghasilkan tindakan (action – A), yang semua dikenal dengan metode 
AIDA. Pesan yang efektif harus menyelesaikan empat masalah, yaitu 
“HOW”. “WHAT”. “WHEN”. “WHO”. 




Perusahaan harus menyeleksi saluran-saluran komunikasi yang 
efisien untuk membawakan pesan. Saluran komunikasi itu bisa berupa 
komunikasi personal maupun nonpersonal. 
5. Menetapkan Jumlah Anggaran Promosi. 
Menetapkan jumlah anggaran sangatlah penting karena menentukan 
menggunakan media apa, juga tergantung pada anggaran yang tersedia. 
Ataukah perusahaan berorientasi pada pencapaian sasaran promosi 
yang akan dicapai sehingga sebesar itulah anggaran yang akan 
disediakan. 
6. Menentukan Bauran Promosi. 
Langkah berikutnya setelah menetapkan anggaran promosi adalah 
menentukan alat promosi apa yang akan digunakan, apakah melalui 
periklanan, penjualan perseorangan, promosi penjualan, atau hubungan 
masyarakat dan lain-lain (atau bauran dari beberapa perangkat tersebut). 
7. Mengukur Hasil Promosi. 
Setelah melaksanakan rencana promosi, perusahaan harus 
mengukur dampaknya pada audiens target, apakah mereka mengenal 
atau mengingat pesan-pesan yang diberikan. Berapa kali melihat pesan 
tersebut, apa saja yang msih diingat, bagaimana sikap mereka terhadap 
produk jasa tersebut dan sebagainya. 
8. Mengelola dan Mengordinasi Proses Komunikasi. 
Karena jangkauan komunikasi yang luas dari alat dan pesan 
komunikasi yang tersedia untuk mencapai audiens target, maka alat dan 
pesan komunikasi perlu dikoordinasikan. Karena jika tidak, pesan-pesan 




atau tidak efektif lagi. Untuk itu, perusahaan-perusahaan mengarah pada 
penerapan konsep komunikasi pemasaran yang koordinasi. 
 
2.6.2 Faktor-Faktor  Yang Mempengaruhi Kegiatan Bauran Promosi 
Menurut kasali dalam Muhammad Nasrullah ((2004:22) perusahaan dalam 
menjalankan bauran promosi harus memperhatikan beberapa hal, agar program 
bauran promosi dapat terlaksana dengan efektif, antara lain : 
1. Ketersediaan Dana. 
Jumlah dana yang tersedia merupakan faktor yang paling penting 
dalam mempengaruhi kegiatan promosi. Perusahaan yang memiliki dana 
lebih besar, kegiatan promosi yang dilakukannya akan lebih efektif 
dibandingkan dengan perusahaan yang mempunyai sumber dana 
terbatas, jumlah dana atau uang yang tersedia juga merupakan faktor 
penentu dalam memilih kegiatan promosi yang akan dilakukan oleh 
perusahaan. 
2. Sifat Pasar. 
Beberapa sifat pasar yang mempengaruhi kegiatan promosi, meliputi: 
a. Luas pasar secara geografis. 
Luas pasar secara geografis menentukan media atau kegiatan 
promosi yang akan dilakukan oleh perusahaan. Perusahaan yang 
memiliki ruang gerak lingkup pasaran yang kecil akan memilih 
kegiatan atau media promosi yang berbeda dengan perusahaan yang 
memiliki ruang lingkup yang lebih besar. 




Konsentrasi pasar dapat mempengaruhi perusahaan dalam 
menetapkan kegiatan promosi yang dilakukan. Perusahaan yang 
hanya memusatkan penjualannya pasar satu kelompok pembeli, 
kegiatan promosi yang dilakukannya akan berbeda dengan 
perusahaan yang menjual pada semua kelompok pembeli. 
c. Macam-Macam Pembeli. 
Kegiatan promosi yang dilakukan oleh perusahaan juga 
dipengaruhi oleh faktor pembeli, yaitu pembeli industri, konsumen 
rumah tangga atau perantara pedagang. 
 
2.7   Pengertian Jasa 
Pengertian jasa menurut Kotler dalam Muhammad Nasrullah (2004:24) 
adalah “ sebagai setiap tindakan atau kegiatan suatu pihak yang dapat 
ditawarkan kepada pihak lain secara esensial tidak berwujud dan tidak 
mengakibatkan kepemilikan sesuatu”. 
Sedangkan menurut Stanton dalam Muhammad Nasrullah (2004:24) 
bahwasanya jasa adalah kegiatan yang dapat diidentifikasikan secara tersendiri, 
yang pada hakekatnya bersifat tidak teraba yang merupakan pemenuhan 
kebutuhan dan tidak harus terikat pada penjualan produk atau jasa lain, untuk 
menghasilkan jasa mungkin perlu atau mungkin tidak diperlukan penggunaan 
benda nyata (tangible), akan tetap sekalipun penggunaan benda itu perlu namun 
tidak terdapat pemindahan hak milik atas benda tersebut. 
Berdasarkan kedua pendapat di atas, dapat dikemukakan bahwa jasa 
merupakan suatu tindakan atau kegiatan yang tidak memiliki wujud, dengan 




dinilai dari aspek pelaksanaannya atau hasil kerjannya bukan dari 
karakteristiknya secara fisik. Walaupun pada pembelian jasa-jasa tertentu 
konsumen memperoleh sesuatu yang berwujud. Seperti kartu kredit, polis 
asuransi, tetapi pada dasarnya dibeli bukanlah untuk benda-benda tersebut. 
 
2.7.1 Karakteristik Jasa  
Produk jasa ada dua macam, yaitu produk jasa industri dan produk jasa 
konsumen. Produk jasa industri disediakan untuk organisasi dalam lingkungan 
yang luas, termasuk pengolahan, pertambangan, pertanian, organisasi dalam 
lingkungan yang luas seperti, jasa penelitian, jasa finansial, jasa pendidikan dan 
sebagainya. Sedangkan produk jasa konsumen banyak dipergunakan secara 
luas dalam masyarakat seperti jasa hiburan, jasa kesehatan, transportasi, 
perbankan dan lain sebagainya. 
Menurut Kotler dalam Muhammad Nasrullah (2004:25) jasa mempunyai 
karakteristik sebagai berikut : 
a. Tidak berwujud. 
Jasa berbeda dengan hasil produksi perusahaan. Jasa tidak dapat 
dilihat, diraba, dirasa, didengar, dicium sebelum jasa itu dibeli. Benda 
atau barang yang kita beli yang kita gunakan sehari-hari adalah sebuah 
objek, sebuah alat atau sebuah benda, sedangkan jasa merupakan 
perbuatan, penampilan atau sebuah usaha. Bila kita membeli suatu 
barang, maka barang tersebut dipakai atau di tempatkan di suatu tempat. 
Tapi bila membeli jasa, maka pada umumnya tidak ada wujudnya. Bila 
uang sudah dibayar untuk membeli jasa, maka pembeli tidak akan 




dikonsumsi tetapi tidak dimiliki. Walaupun penampilan jasa diwakili oleh 
wujud tertentu, misalnya pesawat atau mobil yang menjadi alat pada 
bisnis jasa transportasi. Namun esensi jasa yang dibeli itu adalah 
penampilan. 
b. Tidak dapat dipisahkan. 
Umumnya jasa dihasilkan dan dikonsumsi secara bersama tidak 
seperti barang fisik yang diproduksi, disimpan dalam persediaan, 
didistribusikan lewat berbagai penjualan dan baru kemudian dikonsumsi. 
Sedangkan jasa biasanya dijual dahulu, kemudian diproduksi dan 
dikonsumsi secara serentak. Misalnya, jasa yang diberikan oleh sebuah 
perusahaan penerbangan. Calon penumpang membeli tiket kemudian 
berangkat dan duduk dalam kabin pesawat, lalu pesawat 
menerbangkannya ke tempat tujuan, pada saat penumpang itu duduk 
dalam kabin pesawat, pada saat itulah jasa diproduksi. 
c. Keberagaman. 
Jasa sangat bervariasi, karena tergantung pada siapa yang 
menyediakan dan kapan serta dimana jasa itu dilakukan. Misalkan saja 
jasa yang diberikan oleh sebuah maskapai penerbangan yang melayani 
rute penerbangan yang panjang, akan sangat berbeda. 
d. Tidak tahan lama. 
Jasa tidak disimpan. Seorang calon penumpang yang telah membeli 
tiket pesawat untuk suatu tujuan tertentu tetap dikenakan biaya 
administrasi walaupun ia tidak jadi berangkat. Tidak tahan lamanya jasa 
tidak akan jadi masalah bila permintaan tetap. Tetapi jika permintaan 
berfluktuasi, perusahaan jasa akan menghadapi maslah yang rumit. 




baru, musim haji , atau hari raya, sebuah perusahaan penerbangan harus 
mempersiapkan lebih armada pesawat dari biasanya, daripada jika 
permintaan sama sepanjang bulan-bulan biasa. 
Karena ciri-ciri jasa tersebut di atas, maka tugas membangun program 
pemasaran jasa yang terpadu dalam industri jasa benar-benar merupakan 
sebuah tantangan. 
 
2.8  Pengertian Nasabah 
 Menurut Undang-Undang No.10 Tahun 1998 pasal 1 ayat 16 (2009:69), 
nasabah adalah pihak yang menggunakan jasa bank. Berdasarkan pengertian 
tersebut, menurut Undang-Undang No.10 1998 Pasal 1 ayat 17 terdiri dari 2 
jenis, yaitu : 
a. Pasal 1 ayat 17 menyatakan bahwa nasabah penyimpan adalah 
nasabah yang menempatkan dananya di bank dalam bentuk simpanan 
berdasarkan perjanjian bank dengan nasabah yang bersangkutan. 
b. Pasal 1 ayat 18 menyatakan bahwa nasabah debitur adalah nasabah 
yang memperoleh fasilitas kredit atau pembiayaan berdasarkan prinsip 
syariah atau dipersamakan dengan itu berdasarkan perjanjian bank 
dengan nasabah yang bersangkutan. 
 
2.9  Penelitian Terdahulu 
Penelitian terdahulu mengenai bauran promosi dalam kaitannya dengan 
bauran promosi telah dilakukan oleh beberapa penelitian sebelumnya. Penelitian 
yang dilakukan oleh Anderson Jr.,w.Thomas menganalisis strategi promosi bank 




dalam menilai efektivitas potensial dari alternatif strategi promosi bank : analisis 
determinan – atribut satu, argumen dua sisi , dan teori atribusi . Secara khusus , 
penelitian ini diisolasi, dan atribut sistematis dimanipulasi. Dalam keputusan 
seleksi bank menilai pentingnya interaksi dari sumber komunikasi , isi pesan , 
dan pendidikan konsumen tentang efektivitas alternatif strategi promosi 
perbankan. 
Penelitian yang dilakukan oleh Balaceanu, Valeria Arina menganalisis 
strategi promosi pemasaran langsung dan teknologi inovasi di bidang perbankan 
(2011). Promosi memiliki tempat khusus dalam bauran pemasaran karena 
diciptakan, dikembangkan dan dibuat gambar yang dikenal sebagai lembaga , 
layanan, produk dan Inovasi teknologi , namun persaingan ketat dan perubahan 
perilaku pembelian dari penerima. Manfaat dari layanan perbankan dan produk 
bank telah menantang manajemen mengarahkan pekerjaan mereka terhadap 
pengenalan teknologi modern untuk mempromosikan produk dan layanan 
perbankan . Beradaptasi dengan teknologi baru dan inovasi dalam bidang 
kebutuhan strategis bagi lembaga keuangan yang bertujuan untuk kedua 
aktivitas ritel dan korporasi yang mengarah ke peningkatan staf operasi , dengan 
menargetkan kegiatan tumbuh dari bimbingan , koordinasi dan saran kepada 
klien . 
 Penelitian yang dilakukan oleh Neilson, Leighann C (2008). Menganalisis 
strategi pemasaran internasional dalam industri perbankan ritel: kasus ICICI bank 
di Kanada. Penelitian ini menyajikan gambaran dari strategi pemasaran bahwa 
bank ritel dapat mengejar ketika menargetkan warga negara asal di pasar luar 
negeri . Analisis strategi pemasaran dari ICICI Bank di Kanada mengungkapkan 
bahwa strategi transnasional ditambah dengan kebijakan kepegawaian 




sedangkan pilihan anak perusahaan sebagai mode entri memungkinkan untuk 
respon lokal . Analisis lebih lanjut menggambarkan bahwa campuran berbagai 
variabel dalam bauran pemasaran jasa (yaitu harga , tempat , promosi , peserta , 


























A. KERANGKA PIKIR 
 Gambar 2.2 
 
 
PT.BANK RAKYAT INDONESIA 





Bauran Promosi : 
1. Biaya Periklanan ( advertising) 
2. Biaya Penjualan Pribadi (personal selling) 
3. Biaya Promosi Penjualan ( sales promotion) 
4. Biaya Hubungan Masyarakat (public relation) 
   
Perubahan jumlah nasabah 
   
Kesimpulan dan Saran 
 
PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero),Tbk Cabang Parepare merupakan 
peusahaan perbankan, dimana di dalam menjalankan aktivitas perusahaan 




persaingan yang semakin ketat serta usaha untuk lebih meningkatkan 
pendapatan perbankan, maka PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero),Tbk Cabang 
Parepare melakukan bauran promosi, melalui periklanan, personal selling, 
promosi penjualan dan public relation untuk mengetahui perubahan jumlah 
nasabah. Keempat bauran promosi ini diterapkan oleh perusahaan untuk 
memperkenalkan, memberitahukan dan menginformasikan kepada nasabah 
pengguna jasa bank. 
 
A.   HIPOTESIS. 
Berdasarkan tinjauan pustaka dan kerangka pikir yang telah diuaraikan di 
atas, maka hipotesis dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Diduga biaya bauran promosi (periklanan, personal selling ,promosi dan 
public relation) berpengaruh signifikan terhadap perubahan jumlah 
nasabah pada PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk Cabang 
Parepare. 
2. Diduga bahwa diantara bauran promosi yang antara lain biaya 
periklanan, personal selling, promosi penjualan dan public relation, 
indikator periklanan mempunyai pengaruh yang dominan terhadap 









3.1 Rancangan Penelitian 
Penelitian ini dilakukan dengan beberapa proses tahapan yang diawali dari 
mengetahui pokok masalah, perencanaan dan perancangan, mengetahui jenis 
data yang dibutuhkan, mengetahui sumber data, menentukan teori-teori sebagai 
dasar dalam interpretasi hasil, menentukan lokasi penelitian, menentukan alat 
analisis sebagai alat pengolah data dan kemudian hasil analisis data dari olahan 
disajikan sebagai hasil penelitian. 
Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan 
kuantitatif deskriptif karena pada penelitian ini data yang digunakan adalah data 
numerik yang skala ukurnya telah jelas dan setelah itu, hasil analisis data 
tersebut diinterpretasikan secara deskriptif. 
3.2 Tempat dan Waktu 
3.2.1 Tempat Penelitian 
Penelitian bertempat pada PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk 
Cabang Parepare yang berlokasi di jalan Karaeng Bura’ne No. 5 Parepare. 
3.2.2 Waktu Penelitian 
Waktu penelitian ini diperkirakan prosesnya selama 7 bulan, dimulai pada 






3.3 Populasi dan Sampel 
3.3.1 Populasi 
Populasi menurut Arikunto (2006:130)  merupakan keseluruhan subjek 
penelitian. 
Populasi dalam penelitian ini adalah laporan biaya dalam bauran 
promosi pada PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk Cabang Parepare.  
3.3.2 Sampel 
Sampel menurut Arikunto (2006:131) adalah sebagian atau wakil populasi 
yang diteliti. 
Sampel pada penelitian terbagi atas dua jenis sampel, antara lain sebagai 
berikut: 
1. Laporan biaya dalam Bauran Promosi berdasarkan caturwulan dari tahun 
2012  hingga tahun 2013, antara lain : 
 Laporan Biaya Periklanan 
 Laporan Biaya Personal Selling 
 Laporan Biaya Promosi Penjualan 
 Laporan Biaya Public Relation 
2. Laporan jumlah Nasabah dari tahun 2012 hingga tahun 2013 berdasarkan 
caturwulan, antara lain : 
 2012 Caturwulan I = 1.442 nasabah 
Caturwulan II = 2.018 nasabah 
Caturwulan III = 1.939 nasabah 
 2013 Caturwulan I = 1.916 nasabah 
Caturwulan II = 1.763 nasabah 




3.4 Jenis dan Sumber Data 
3.4.1 Jenis data 
Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data kuantitatif, dimana 
jenis data tersebut adalah nominal (jumlah nasabah) dan moneter (uang). 
3.4.2 Sumber Data 
Sumber data pada penelitian ini terbagi atas dua sumber, antara lain 
sebagai berikut: 
a. Data primer, yaitu data yang diperoleh secara langsung melalui 
wawancara dengan Staf dibagian pemasaran pada PT. Bank Rakyat 
Indonesia (Persero), Tbk Cabang Parepare mengenai bahasan yang 
diteliti. 
b. Data sekunder, yaitu data yang bersumber dari laporan-laporan atau 
dokumen-dokumen yang menyajikan data mengenai jumlah nasabah,  
biaya periklanan, biaya personal selling, biaya promosi penjualan dan 
biaya public relation pada PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk 
Cabang Parepare. 
 
3.5 Teknik Pengumpulan Data 
 Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1.   Observasi. 
Peneliti secara langsung mengamati kegiatan-kegiatan promosi PT. Bank 
Rakyat Indonesia (Persero),Tbk Cabang Parepare. 
2. Wawancara. 
Peneliti melakukan tanya jawab dengan Pimpinan Cabang  PT. Bank 




informasi dan data mengenai jumlah nasabah, biaya periklanan, biaya 
personal selling, biaya promosi penjualan dan biaya public relation. 
3. Dokumentasi. 
Peneliti mengumpulkan dokumen-dokumen, arsip-arsip atau laporan-
laporan yang menyajikan data mengenai jumlah nasabah, biaya 
periklanan, biaya personal selling, biaya promosi penjualan dan biaya 
public relation  pada PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk Cabang 
Parepare. 
3.6 Variabel Penelitian dan Definisi Operasional  
3.6.1 Variabel Penelitian 
Variabel yang diteliti pada penelitian ini adalah : 
1.  Jumlah nasabah PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk Cabang 
Parepare sebagai variabel dependent (Y)  
2. Biaya Bauran promosi sebagai variabel independent (X).  
3. Variabel independent (indikator ukur variabel) terdiri atas : 
- Biaya periklanan sebagai X1,  
- Biaya personal selling sebagai X2,  
- Biaya promosi penjualan sebagai X3  
- Biaya  public relation sebagai X4. 
 
3.6.2 Definisi Operasional 
Definisi Operasional adalah definisi yang didasarkan atas variabel yang 
diamati. Dan secara tidak langsung, mengacu pada bagaimana mengukur suatu 
variabel (Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Hasanuddin:2012). 
Definisi operasional alat ukur variabel tersebut antara lain sebagai berikut: 




X1 = Biaya Periklanan  (Rp) 
X2 = Biaya Personal Selling (Rp) 
X3 = Biaya Promosi Penjualan (Rp) 
X4 = Biaya Public Relation (Rp) 
 
3.8 Metode Analisis 
Pada penelitian ini digunakan beberapa metode analisis yang dianggap 
relevan untuk mengolah data dan menjawab pertanyaan-pertanyaan penelitian. 
Metode-metode tersebut antara lain analisis regresi linear berganda, uji 
determinasi adjusted R square, uji F dan uji t dengan bantuan aplikasi pengolah 
data SPSS V.20. 
 
3.8.1 Analisis Regresi Linear Berganda 
Metode analisis ini relevan digunakan untuk menganalisis suatu hubungan 
pengaruh, dalam hal ini adalah bauran promosi dengan variabel ukur biaya 
periklanan, personal selling, promosi penjualan dan public relation terhadap 
perubahan Jumlah Nasabah PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero),Tbk Cabang 
Parepare. 
Berikut bentuk persamaan regresi linier berganda pada penelitian ini: 
 
Y=a + β 1X1 + β 2X2 + β 3X3 + β4X4 + e 
 
Keterangan: 
Y  = Jumlah Nasabah PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk                           




X1 = Biaya Periklanan 
X2 = Biaya Personal selling 
X3 = Biaya Promosi penjualan 
X4 = Biaya Public relation 
a  = Konstanta 
β  = Koefisien Regresi 
e  = Standar error 
 
Persamaan diatas dapat dijelaskan sebagai berikut: 
Y  = Variabel yang dipengaruhi 
X1, X2, X3, X4 = Variabel yang mempengaruhi 
a   = Proporsi variabel Y saat seluruh variabel X = 0 
β   = Proporsi peningkatan atau pengurangan variabel Y saat 
      terjadi pertambahan variabel X sebesar 1. 
e   = Kesalahan penaksiran 
 
3.8.2 Uji Determinasi 
Metode analisis ini digunakan untuk menggambarkan proporsi sumbangan 
pengaruh seluruh variabel X dalam mempengaruhi variabel Y diantara 
banyaknya variabel-variabel yang dapat mempengaruhi Jumlah Nasabah yang 
tidak diteliti pada penelitian ini. Nilai kisaran adjusted R square adalah 0 sampai 
1. Dimana jika adj R2 = 0, maka diketahui bahwa keseluruhan variabel X tidak 
memiliki sumbangan pengaruh terhadap pergerakan naik atau turun variabel Y. 
jika 0 < adj R2 <= 0,49, maka diketahui bahwa seluruh variabel X memiliki 




Y. jika 0,5 <= adj R2 <= 1, maka diketahui bahwa seluruh variabel X memiliki 
sumbangsih pengaruh yang besar diantara banyaknya variabel yang dapat 
mempengaruhi pergerakan naik atau turun variabel Y. 
Besaran adj R2 dapat dilihat pada output SPSS V.20 
 
3.8.3 Uji Hipotesis 
1. Uji Parsial (t) digunakan untuk menunjukkan seberapa jauh pengaruh dari 
satu variabel X terhadap variabel dependen. Uji T digunakan untuk menguji 
koefisien regresi secara parsial dan variabel independen dengan tingkat 
siginfikan ( a = 0,05 ). Kriteria hipotesis yang di uji : 
 Tingkat Signifikansi 
Tingkat signifikansi yang digunakan adalah 0,05 (α = 5%)  
Jika signifikansi t hitung > 0.05, berarti H
0 
diterima atau Ha ditolak 
Jika signifikansi t hitung < 0.05, berarti H
0 
ditolak atau Ha diterima 
 Menentukan t hitung 
Menentukan t hitung dari tabel dapat dilihat pada tabel  V.20 kolom t 
sesuai dengan variabel independennya. 
 Menentukan t tabel 
Tabel distribusi t dicari pada α = 5% : 2 = 2,5% (uji 2 sisi) dengan 
derajat kebebasan (df) = n – k – 1.  
 Kriteria pengujian 
Ho diterima jika –t tabel  ≤ t hitung ≤ t tabel 
Ho ditolak jika -t hitung < -t tabel atau t hitung > t tabel 





Ho1 = Biaya Periklanan secara parsial tidak mempunyai pengaruh 
yang signifikan terhadap perubahan Jumlah Nasabah 
Ha1 =  Biaya Periklanan  secara parsial mempunyai pengaruh yang 
signifikan terhadap perubahan Jumlah Nasabah 
Ho2 = Biaya Personal Selling secara parsial tidak mempunyai 
pengaruh yang signifikan terhadap perubahan Jumlah 
Nasabah 
Ha2 = Biaya Personal Selling secara parsial mempunyai pengaruh 
yang signifikan terhadap perubahan Jumlah Nasabah 
Ho3  = Biaya Promosi Penjualan secara parsial tidak mempunyai 
pengaruh yang signifikan terhadap perubahan Jumlah 
Nasabah 
Ha3   =  Biaya Promosi Penjualan secara parsial mempunyai pengaruh 
yang signifikan terhadap perubahan Jumlah Nasabah 
Ho4   = Biaya Public Relation secara parsial tidak mempunyai 
pengaruh yang signifikan terhadap perubahan Jumlah 
Nasabah 
Ha4  = Biaya Public Relation secara parsial mempunyai pengaruh 
yang signifikan terhadap perubahan Jumlah Nasabah 
2. Uji F digunakan untuk menguji tingkat signifikansi koefisien regresi 
variabel independen secara serempak terhadap variabel dependen. Nilai 
F
hitung 














= Koefisien determinasi.  
k  =  Banyaknya variabel bebas.  
n  =  Banyaknya anggota sampel.  
 
Langkah-langkahnya untuk melakukan uji F sebagai berikut : 
 Hipotesis 
Ho = Biaya Periklanan, Personal Selling, Promosi Penjualan dan 
Public Relation secara simultan tidak mempunyai pengaruh 
yang signifikan terhadap perubahan Jumlah Nasabah 
Ha = Biaya Periklanan, Personal Selling, Promosi Penjualan dan 
Public Relation secara simultan mempunyai pengaruh yang 
signifikan terhadap perubahan Jumlah Nasabah 
 Tingkat Signifikansi 
Tingkat signifikansi yang digunakan adalah 0,05 (α = 5%) 
 Menentukan F hitung berdasarkan output program SPSS V.20 atau 
rumus. 
 Menentukan F tabel 
Menentukan F tabel berdasarkan df 1(jumlah variabel – 1) dan df 2 (n 




dicari pada program Ms Excel dengan cara pada cell kosong dengan 
cara mengetik =finv(tingkat signifikansi, df 1,df2) lalu tekan enter.  
 Kriteria pengujian 
Ho diterima jika F hitung ≤ F tabel 







4.1 Karakteristik Data 
4.1.1 Jumlah Nasabah  PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk Cabang 
Parepare Per-Caturwulan Periode 2012-2013. 
 
Tabel 4.1 








1 Januari 351 
1442 26,7% 
2 Februari 475 
3 Maret 291 
4 April 325 
5 Mei 455 
2018 37,4% 
6 Juni 543 
7 Juli 472 
8 Agustus 548 
9 September 311 
1939 35,9% 
10 Oktober 607 
11 November 489 
12 Desember 532 
Total 5399 5399 100% 
        Sumber: BRI Cabang Parepare, 2014. Data diolah kembali. 
 
Pada tabel 4.1 total jumlah nasabah sebanyak 5399 orang, namun untuk  
nominal nasabah tiap caturwulan berbeda dan bergerak secara fluktuatif dimana 
diuraikan bahwa akumulasi jumlah nasabah pada caturwulan 1 memiliki nominal 
sebanyak 1442 orang atau 26,7%, dan pada caturwulan 2 memiliki nominal 
sebanyak 2018 orang atau 37,4% , hal tersebut menggambarkan peningkatan 
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nominal jumlah nasabah dari caturwulan sebelumnya sebesar 10,7%, sedangkan 
pada caturwulan 3 mengalami penurunan dari caturwulan sebelumnya sebesar 
1,5% dengan jumlah nominal sebanyak 1939 orang atau 35,9%. 
Tabel 4.2 





    
  
Sumber: BRI Cabang Parepare, 2014. Data diolah kembali 
 
Pada tabel 4.2 total jumlah nasabah sebanyak 5136 orang, namun untuk  
nominal nasabah tiap caturwulan berbeda dan bergerak menurun tiap 
caturwulannya, dimana diuraikan bahwa akumulasi jumlah nasabah pada 
caturwulan 1 memiliki nominal sebanyak 1916 orang atau 37,3%, dan pada 
caturwulan 2 memiliki nominal sebanyak 1763 orang atau 34,3% , hal tersebut 
menggambarkan penurunan nominal jumlah nasabah dari caturwulan 
sebelumnya sebesar 3%, sedangkan pada caturwulan 3 mengalami penurunan 





No Bulan Penabung Nominal Persen 
1 Januari 545 
1916 37,3% 
2 Februari 578 
3 Maret 442 
4 April 351 
5 Mei 366 
1763 34,3% 
6 Juni 587 
7 Juli 423 
8 Agustus 387 
9 September 256 
1457 28,4% 
10 Oktober 365 
11 November 347 
12 Desember 489 
Total 5136 5136 100% 
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4.1.2 Biaya Promosi PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk Cabang 
Parepare Per-Caturwulan Periode 2012 
 
Tabel 4.3 
Biaya promotion mix 2012 
Sumber: BRI Cabang Parepare, 2014. Data diolah kembali 
 
 Berdasarkan pada tabel 4.3 total biaya promotion mix 2012 sebesar 
Rp.235.000.000,- (100%) , namun untuk masing-masing bagian promosi memiliki 
porsi biaya secara total yang berbeda-beda, dimana diuraikan bahwa untuk total 
biaya periklanan sebesar Rp. 39.245.000,- dengan persentase 16,7%, dan tiap 
caturwulan biaya tersebut mengalami penurunan. Untuk total biaya personal 
selling sebesar Rp.24.557.000,- dan merupakan persentase terendah dari 
Promotion Mix 2012 (Rp.,-)  
No Promosi CaWu 1 CaWu 2 CaWu 3 Total 
1 Biaya Periklanan 
 
16.450.000   11.750.000   
   
11.045.000  39.245.000   
2 
Biaya Personal selling 
 
13.160.000   
   
5.875.000   
     
5.522.500 
    
24.557.000   
3 
Biaya Promosi Penjualan 
   
9.870.000   
 
23.500.000   
   
77.315.000  
 
110.685.000   
4 
Biaya Public Relation 
 
26.320.000   
 
17.625.000   
   
16.567.500  60.512.000   
Total 
 
65.800.000   58.750.000   
 
110.450.000  235.000.000  
      
Promotion Mix 2012 (%) 
No Promosi CaWu 1 CaWu 2 CaWu 3 Total 
1 Biaya Periklanan 7,0% 5,0% 4,7% 16,7% 
2 Biaya Personal selling 5,6% 2,5% 2,4% 10,5% 
3 Biaya Promosi Penjualan 4,2% 10,0% 32,9% 47,1% 
4 Biaya Public Relation 11,2% 7,5% 7,1% 25,8% 
Total 28,0% 25,0% 47,0% 100,0% 
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promosi yang ada yaitu sebesar 10,5% dengan biaya  tiap caturwulannya juga 
mengalami penurunan. Sedangkan untuk biaya promosi terbesar pada tahun 
2012 yaitu biaya promosi penjualan dengan persentase sebesar 47% dan 
memiliki total biaya sebesar Rp. 110.685.000,- yang secara caturwulannya 
mengalami peningkatan yang cukup tinggi . Dan biaya prmosi terakhir yaitu biaya 
public relation dengan total sebesar Rp.60.512.000,- dengan persentase 25,8% 
dan mengalami penurunan tiap caturwulannya. 
4.1.3 Biaya Promosi PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero),Tbk  Cabang 
Parepare Per-Caturwulan Periode 2013 
 
 Tabel 4.4 
Biaya promotion mix 2013 
 
Sumber: BRI Cabang Parepare, 2014. Data diolah kembali 
Promotion Mix 2013 (Rp.,-) 
No Promosi CaWu 1 CaWu 2 CaWu 3 Total 
1 Biaya Periklanan 16.088.450  15.500.500  18.707.500     50.296.450  
2 Biaya Personal selling  12.640.925   11.625.375   14.966.000  39.232.300  
3 Biaya Promosi Penjualan 68.950.500  23.250.750  11.224.500   103.425.750  
4 Biaya Public Relation  17.237.625   27.125.875   29.932.000     74.295.500  
Total 114.917.500   77.502.500  74.830.000  267.250.000  
      Promotion Mix 2013 (%) 
No Promosi CaWu 1 CaWu 2 CaWu 3 Total 
1 Biaya Periklanan 6,0% 5,8% 7,0% 18,8% 
2 Biaya Personal selling 4,7% 4,4% 5,6% 14,7% 
3 Biaya Promosi Penjualan 25,8% 8,7% 4,2% 38,7% 
4 Biaya Public Relation 6,5% 10,2% 11,2% 27,8% 
Total 43,0% 29,0% 28,0% 100,0% 
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Berdasarkan pada tabel 4.4, total biaya promotion mix 2013 sebesar 
Rp.267.250.000,- (100%) dan mengalami kenaikan dari tahun sebelumnya. 
Untuk masing-masing bagian promosi memiliki porsi biaya secara total yang 
berbeda-beda, dimana diuraikan bahwa untuk total biaya periklanan sebesar Rp. 
50.296.450,- dengan persentase 18,8%, dan tiap caturwulan biaya tersebut 
mengalami pergerakan fluktuatif dimana pada caturwulan kedua mengalami 
penurunan dan meningkat di caturwulan ketiga. Untuk total biaya personal selling 
sebesar Rp.39.232.300,-. Walaupun mengalami peningkatan dari tahun 
sebelumnya , biaya personal selling masih merupakan persentase terendah dari 
promosi yang ada di tahun 2013 yaitu sebesar 14,7% namun untuk biaya  tiap 
caturwulannya bergerak secara fluktuatif dimana pada caturwulan kedua 
mengalami penurunan dan meningkat di caturwulan ketiga. Sedangkan untuk 
biaya promosi terbesar pada tahun 2013 masih berada pada biaya promosi 
penjualan, namun mengalami penurunan dari tahun sebelumnya yang dilihat dari 
persentase nya sebesar 38,7% dan total biaya sebesar Rp. 103.425.750,-, 
memiliki perbedaan  secara caturwulannya dari tahun sebelumnya dimana tahun 
sebelumnya mengalami peningkatan yang cukup tinggi, untuk tahun 2013 
mengalami penurunan tiap caturwulannya. Dan biaya prmosi terakhir yaitu biaya 
public relation dengan total sebesar Rp.74.295.500,- dengan persentase 27,8% 
dan dibandingkan dari tahun sebelumnya biaya public relation mengalami 














B Std. Error Beta 
 
(Constant) .904 .123  7.371 .086 
Biaya Periklanan -9.904 3.254 -2.062 -3.044 .202 
Biaya Personal Selling 5.078 1.983 1.570 2.560 .237 
Biaya Promosi 
Penjualan 
-.206 .088 -.536 -2.349 .256 
Biaya Public Relation -1.887 .538 -.874 -3.506 .177 
a. Dependent Variable: Jumlah Nasabah  
Sumber: Output SPSS V.20.  
Berdasarkan tabel 4.5, bentuk persamaan regresinya adalah sebagai 
berikut: 
Keterangan 
Y = Jumlah Nasabah 
A = Konstanta 
X1  = Biaya Periklanan  
b1  = Koefisen Regresi Biaya Periklanan 
X2   = Biaya Personal Selling 
b2   = Koefisien Regresi Biaya Personal Selling 
X3   = Biaya Promosi penjualan 
b3  = Koefisien Regresi  Biaya Promosi Penjualan 
X4  = Biaya Public Relation  
b4  = Koefisien Regresi Biaya Public Relation  
Persamaan diatas dapat dijelaskan sebagai berikut: 
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 Konstanta sebesar 0,904; Artinya apabila biaya periklanan, personal 
selling, promosi penjualan, public relation adalah 0, maka tingkat 
jumlah nasabah adalah sebesar 0,904. 
 Koefisien Regresi biaya Periklanan sebesar -9,940; Artinya apabila 
terjadi peningkatan biaya Periklanan sebesar 1, maka akan 
mempengaruhi jumlah nasabah berkurang sebesar -9,940 dengan 
asumsi biaya personal selling,promosi penjualan dan public relation 
adalah konstan atau tidak berubah. 
 Koefisien Regresi biaya Personal Selling sebesar 5,078; Artinya 
apabila terjadi pertambahan tingkat biaya personal selling sebesar 1, 
maka akan mempengaruhi terjadinya pertambahan tingkat jumlah 
nasabah sebesar 5,078, dengan asumsi bahwa tingkat biaya 
periklanan, promosi penjualan, dan public relation tetap atau tidak 
berubah. 
 Koefisien Regresi biaya Promosi Penjualan sebesar -0,206 ; Artinya 
apabila terjadi peningkatan tingkat biaya promosi penjualan sebesar 
1, maka akan mempengaruhi jumlah nasabah berkurang -0,206; 
dengan asumsi tingkat biaya periklanan, personal selling, dan public 
relation tetap atau tidak berubah. 
 Koefisien Regresi biaya Public Relation sebesar -1,887; Artinya 
apabila terjadi peningkatan biaya public relation sebesar 1, maka 
akan mempengaruhi jumlah nasabah berkurang -1,887; dengan 
asumsi tingkat biaya periklanan, personal selling, promosi penjualan 






4.1.2 Uji Determinasi 
Tabel 4.6 
Model Summary 
Model R R Square Adjusted R 
Square 




 .987 .933 .012021 
a. Predictors: (Constant), Public Relation, Personal Selling, Promosi 
Penjualan, Periklanan 
 
Berdasarkan tabel 4.6, mengenai hasil statistik koefisien determinasi untuk 
variabel yang diteliti yakni biaya periklanan, personal selling, promosi 
penjualan,dan public relation diketahui bahwa koefisien determinasi atau 
Adjusted R2 adalah sebesar 0,933 atau 93,3% sedangkan selisihnya dari 100% 
ialah 6,7% dan Selisih tersebut merupakan pengaruh dari variabel lain yang tidak 
atau belum diteliti. 
4.1.3 Uji F 
Uji F digunakan untuk mengetahui tingkat signifikansi pengaruh koefisien 
regresi biaya periklanan,  personal selling, promosi penjualan, public relation 
secara serempak terhadap jumlah nasabah.Pengujian tersebut dilakukan dengan 






= Koefisien determinasi. 
k = Banyaknya variabel bebas.  
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n = Banyaknya anggota sampel. 
 
Dari rumus diatas, diketahui bahwa F-hitung adalah sebesar 18,981. Nilai 
tersebut sesuai dengan dengan hasil pengolahan data dengan menggunakan 





Model Sum of 
Squares 
Df Mean Square F Sig. 
1 
Regression .011 4 .003 18.458 .173
b
 
Residual .000 1 .000   
Total .011 5    
a. Dependent Variable: Jumlah Nasabah 
b. Predictors: (Constant), Public Relation, Personal Selling, Promosi Penjualan, Periklanan 
 
Pada tabel 4.7, diuraikan pula tingkat signifikansi pengaruh biaya  
Periklanan, Personal Selling, Promosi Penjualan, Public Relation terhadap 
Jumlah Nasabah yakni 0.173 atau 17,3%. 
Penentuan F-tabel dilakukan berdasarkan df1 (jumlah variabel – 1) dan df2 
(n – k – 1). Jadi, df1 (5 – 1) = 4 dan df2 (6 – 4 – 1) = 1. Berdasarkan hasil 
perhitungan tersebut maka dapat dilihat pada tabel F kolom ke-4 baris ke-1, 
nilainya adalah 225. 
Seperti dengan apa yang telah dijelaskan pada bab sebelumnya, bahwa 
seluruh variabel independen secara simultan dikatakan tidak mempunyai 
pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen jika F-hitung < F-tabel. 
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Kemudian dengan berdasarkan perhitungan F-hitung sebelumnya dan 
penentuan F-tabel, maka nilainya adalah F-hitung = 18,458 dan F-tabel = 225 
(18,458 < 225). Jadi kesimpulannya adalah biaya Periklanan, Personal Selling, 
Promosi Penjualan, Public Relation yang diterapkan di Bank Rakyat Indonesia 
(Persero),Tbk Cabang Parepare tidak berpengaruh secara signifikan terhadap 
Jumlah Nasabah. 
4.1.4 Uji t 
Hasil uji t dapat dilihat pada output coefficients dari hasil analisis regresi 
linier berganda berikut ini: 









B Std. Error Beta 
1 
(Constant) .904 .123  7.371 .086 
Biaya Periklanan -9.904 3.254 -2.062 -3.044 .202 
Biaya Personal Selling 5.078 1.983 1.570 2.560 .237 
Biaya Promosi Penjualan -.206 .088 -.536 -2.349 .256 
Biaya Public Relation -1.887 .538 -.874 -3.506 .177 
Dependent Variable: Jumlah Nasabah 
 
Uji Parsial (t) digunakan untuk menunjukkan seberapa jauh pengaruh dari 
satu variabel X terhadap variabel dependen. Uji t digunakan untuk menguji 
koefisien regresi secara parsial dan variabel independen dengan tingkat 
siginfikan ( a = 0,05 ). 
 Menentukan t hitung 
Menentukan t hitung dari tabel dapat dilihat pada tabel  kolom t sesuai 
dengan variabel independennya. 
 Menentukan t tabel 
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Tabel distribusi t dicari pada α = 5% : 2 = 2,5% (uji 2 sisi) dengan derajat 
kebebasan (df) = n – k – 1. 
 Kriteria pengujian 
t-hitung ≥ t-tabel, maka variabel independen secara parsial memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen 
t-hitung ≤ t-tabel, maka variabel independen secara parsial tidak memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen 
Berdasarkan kriteria-kriteria tersebut, maka perhitungan dan penentuannya 
adalah sebagai berikut: 
1. t-tabel. n – k – 1 = 6 – 4 – 1 =1.  Jadi, dapat dilihat dalam tabel t kolom 1 
dengan signifikansi 5% untuk uji dua sisi, maka nilai t-tabel ialah 12,706. 
2. Biaya Periklanan terhadap Jumlah Nasabah 
Berdasarkan tabel 4.8, t-hitung biaya Periklanan adalah -3,044. 
Perbandingannya dengan t-tabel adalah -3,044 < 12,706. Jadi, disimpulkan 
bahwa biaya Periklanan secara parsial tidak berpengaruh secara signifikan 
terhadap Jumlah Nasabah. 
3. Biaya Personal Selling terhadap Jumlah Nasabah 
Berdasarkan tabel 4.8, t-hitung biaya Personal Selling adalah 2,560. 
Perbandingannya dengan t-tabel adalah 2,560 < 12,706. Jadi, disimpulkan 
bahwa biaya Personal Selling secara parsial tidak berpengaruh signifikan 
terhadap Jumlah Nasabah. 
4. Biaya Promosi Penjualan terhadap Jumlah Nasabah 
Berdasarkan tabel 4.8, t-hitung biaya Promosi Penjualan adalah -2,349. 
Perbandingannya dengan t-tabel adalah -2,349 < 12,706. Jadi, disimpulkan 
bahwa biaya Promosi Penjualan secara parsial tidak berpengaruh secara 
signifikan terhadap Jumlah Nasabah. 
59 
 
5.  Biaya Public Relation terhadap Jumlah Nasabah 
Berdasarkan tabel 4.8, t-hitung biaya Public Relation adalah -3,506. 
Perbandingannya dengan t-tabel adalah -3,506 < 12,706. Jadi, disimpulkan 
bahwa biaya Public Relation secara parsial tidak berpengaruh secara signifikan 
terhadap Jumlah Nasabah. 
Berdasarkan hasil uji t di atas, maka dapat disimpulkan bahwa variabel 
yang paling dominan berpengaruh terhadap perubahan jumlah nasabah adalah 
variabel  biaya periklanan (X1). Variabel biaya periklanan yang berpengaruh 
tetapi tidak signifikan berarti tidak bisa mengimplementasikan perubahan jumlah 
nasabah yang disebabkan kesalahan yang terjadi dalam menganalisis sebesar 
20,2 % atau 0.202. tingkat signifikan toleransi kesalahan dalam menganalisis 
karena biasanya data yang tidak valid. Walaupun proporsinya besar tetapi tidak 
signifikan cenderung melihat pada hal hal lain, contoh pencitraan pada PT Bank 
Rakyat Indonesia 
Dengan demikian hipotesis dalam penelitian ini yang menyatakan 
dugaan bahwa variabel  biaya periklanan (X1), merupakan variabel yang paling 
dominan terhadap perubahan jumlah nasabah pada PT. Bank Rakyat Indonesia 











Berdasarkan hasil analisis data pada bab sebelumnya, maka disimpulkan 
beberapa hal sebagai berikut:  
1. Biaya Bauran promosi yang terdiri dari personal selling, periklanan, promosi 
penjualan dan public relation secara bersama-sama  tidak berpengaruh 
signifikan terhadap perubahan jumlah nasabah pada PT. Bank Rakyat 
Indonesia (Persero), Tbk Cabang Parepare. 
2. Variabel biaya periklanan yang mempunyai pengaruh paling dominan 
terhadap perubahan jumlah nasabah pada PT. Bank Rakyat Indonesia 
(Persero), Tbk Cabang Parepare. 
5.2 Saran 
1. Dalam melakukan penelitian mengenai bauran promosi, sebaiknya 
dilakukan pada beberapa bank, baik bank pemerintah maupun bank-bank 
swasta, dengan menggunakan alat ukur dan tehnik analisis lain, sehingga 
hasil penelitian akan lebih sempurna dan dapat digunakan sebagai acuan 
strategi promosi bank-bank di Indonesia dalam peningkatan kinerjanya. 
2. Penelitian selanjutnya diharapkan menambahkan jumlah sampel. 
 
5.3 Keterbatasan Penelitian 
Keterbatasan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 
61 
 
1. Penelitian biaya bauran promosi ini hanya dilakukan pada satu Kantor 
Cabang BRI yaitu PT. Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk Cabang 
Parepare, sehingga dapat disimpulkan sementara bahwa pengaruh 
bauran promosi pada bank tersebut tidak berpengaruh signifikan terhdap 
perubahan jumlah nasabah. Ada kemungkinan akan menghasilkan 
penelitian yang lebih baik, jika dilakukan pada lebih satu Kantor Cabang 
BRI dan wilayah yang beragam. 
2. Penelitian biaya bauran promosi ini dimana N-nya (sampel) hanya 6 
caturwulan , sedangkan data yang berdistribusi normal jika n > 30 , 
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 LAMPIRAN 4 
TABEL DISTRIBUSI T
d.f. 
dua sisi 20% 10% 5% 2% 1% 0 ,2% 0 ,1% 
satu sisi 10% 5% 2 ,5% 1% 0 ,5% 0 ,1% 0 ,05% 
1 3 ,078 6 ,314 1 2 ,706 3 1 ,821 6 3 ,657 3 1 8 ,309 6 3 6 ,619 
2 1 ,886 2 ,920 4 ,303 6 ,965 9 ,925 2 2 ,327 3 1 ,599 
3 1 ,638 2 ,353 3 ,182 4 ,541 5 ,841 1 0 ,215 1 2 ,924 
4 1 ,533 2 ,132 2 ,776 3 ,747 4 ,604 7 ,173 8 ,610 
5 1 ,476 2 ,015 2 ,571 3 ,365 4 ,032 5 ,893 6 ,869 
6 1 ,440 1 ,943 2 ,447 3 ,143 3 ,707 5 ,208 5 ,959 
7 1 ,415 1 ,895 2 ,365 2 ,998 3 ,499 4 ,785 5 ,408 
8 1 ,397 1 ,860 2 ,306 2 ,896 3 ,355 4 ,501 5 ,041 
9 1 ,383 1 ,833 2 ,262 2 ,821 3 ,250 4 ,297 4 ,781 
10 1 ,372 1 ,812 2 ,228 2 ,764 3 ,169 4 ,144 4 ,587 
11 1 ,363 1 ,796 2 ,201 2 ,718 3 ,106 4 ,025 4 ,437 
12 1 ,356 1 ,782 2 ,179 2 ,681 3 ,055 3 ,930 4 ,318 
13 1 ,350 1 ,771 2 ,160 2 ,650 3 ,012 3 ,852 4 ,221 
14 1 ,345 1 ,761 2 ,145 2 ,624 2 ,977 3 ,787 4 ,140 
15 1 ,341 1 ,753 2 ,131 2 ,602 2 ,947 3 ,733 4 ,073 
16 1 ,337 1 ,746 2 ,120 2 ,583 2 ,921 3 ,686 4 ,015 
17 1 ,333 1 ,740 2 ,110 2 ,567 2 ,898 3 ,646 3 ,965 
18 1 ,330 1 ,734 2 ,101 2 ,552 2 ,878 3 ,610 3 ,922 
19 1 ,328 1 ,729 2 ,093 2 ,539 2 ,861 3 ,579 3 ,883 
20 1 ,325 1 ,725 2 ,086 2 ,528 2 ,845 3 ,552 3 ,850 
21 1 ,323 1 ,721 2 ,080 2 ,518 2 ,831 3 ,527 3 ,819 
22 1 ,321 1 ,717 2 ,074 2 ,508 2 ,819 3 ,505 3 ,792 
23 1 ,319 1 ,714 2 ,069 2 ,500 2 ,807 3 ,485 3 ,768 
24 1 ,318 1 ,711 2 ,064 2 ,492 2 ,797 3 ,467 3 ,745 
25 1 ,316 1 ,708 2 ,060 2 ,485 2 ,787 3 ,450 3 ,725 
26 1 ,315 1 ,706 2 ,056 2 ,479 2 ,779 3 ,435 3 ,707 
27 1 ,314 1 ,703 2 ,052 2 ,473 2 ,771 3 ,421 3 ,690 
28 1 ,313 1 ,701 2 ,048 2 ,467 2 ,763 3 ,408 3 ,674 
29 1 ,311 1 ,699 2 ,045 2 ,462 2 ,756 3 ,396 3 ,659 
30 1 ,310 1 ,697 2 ,042 2 ,457 2 ,750 3 ,385 3 ,646 
31 1 ,309 1 ,696 2 ,040 2 ,453 2 ,744 3 ,375 3 ,633 
32 1 ,309 1 ,694 2 ,037 2 ,449 2 ,738 3 ,365 3 ,622 
33 1 ,308 1 ,692 2 ,035 2 ,445 2 ,733 3 ,356 3 ,611 
34 1 ,307 1 ,691 2 ,032 2 ,441 2 ,728 3 ,348 3 ,601 
35 1 ,306 1 ,690 2 ,030 2 ,438 2 ,724 3 ,340 3 ,591 
36 1 ,306 1 ,688 2 ,028 2 ,434 2 ,719 3 ,333 3 ,582 
37 1 ,305 1 ,687 2 ,026 2 ,431 2 ,715 3 ,326 3 ,574 
38 1 ,304 1 ,686 2 ,024 2 ,429 2 ,712 3 ,319 3 ,566 
39 1 ,304 1 ,685 2 ,023 2 ,426 2 ,708 3 ,313 3 ,558 
40 1 ,303 1 ,684 2 ,021 2 ,423 2 ,704 3 ,307 3 ,551 
41 1 ,303 1 ,683 2 ,020 2 ,421 2 ,701 3 ,301 3 ,544 
42 1 ,302 1 ,682 2 ,018 2 ,418 2 ,698 3 ,296 3 ,538 
43 1 ,302 1 ,681 2 ,017 2 ,416 2 ,695 3 ,291 3 ,532 
TINGKAT SIGNIFIKANSI                                                                                                                              
 
 
44 1 ,301 1 ,680 2 ,015 2 ,414 2 ,692 3 ,286 3 ,526 
45 1 ,301 1 ,679 2 ,014 2 ,412 2 ,690 3 ,281 3 ,520 
46 1 ,300 1 ,679 2 ,013 2 ,410 2 ,687 3 ,277 3 ,515 
47 1 ,300 1 ,678 2 ,012 2 ,408 2 ,685 3 ,273 3 ,510 
48 1 ,299 1 ,677 2 ,011 2 ,407 2 ,682 3 ,269 3 ,505 
49 1 ,299 1 ,677 2 ,010 2 ,405 2 ,680 3 ,265 3 ,500 
50 1 ,299 1 ,676 2 ,009 2 ,403 2 ,678 3 ,261 3 ,496 
51 1 ,298 1 ,675 2 ,008 2 ,402 2 ,676 3 ,258 3 ,492 
52 1 ,298 1 ,675 2 ,007 2 ,400 2 ,674 3 ,255 3 ,488 
53 1 ,298 1 ,674 2 ,006 2 ,399 2 ,672 3 ,251 3 ,484 
54 1 ,297 1 ,674 2 ,005 2 ,397 2 ,670 3 ,248 3 ,480 
55 1 ,297 1 ,673 2 ,004 2 ,396 2 ,668 3 ,245 3 ,476 
56 1 ,297 1 ,673 2 ,003 2 ,395 2 ,667 3 ,242 3 ,473 
57 1 ,297 1 ,672 2 ,002 2 ,394 2 ,665 3 ,239 3 ,470 
58 1 ,296 1 ,672 2 ,002 2 ,392 2 ,663 3 ,237 3 ,466 
59 1 ,296 1 ,671 2 ,001 2 ,391 2 ,662 3 ,234 3 ,463 
60 1 ,296 1 ,671 2 ,000 2 ,390 2 ,660 3 ,232 3 ,460 
61 1 ,296 1 ,670 2 ,000 2 ,389 2 ,659 3 ,229 3 ,457 
62 1 ,295 1 ,670 1 ,999 2 ,388 2 ,657 3 ,227 3 ,454 
63 1 ,295 1 ,669 1 ,998 2 ,387 2 ,656 3 ,225 3 ,452 
64 1 ,295 1 ,669 1 ,998 2 ,386 2 ,655 3 ,223 3 ,449 
65 1 ,295 1 ,669 1 ,997 2 ,385 2 ,654 3 ,220 3 ,447 
66 1 ,295 1 ,668 1 ,997 2 ,384 2 ,652 3 ,218 3 ,444 
67 1 ,294 1 ,668 1 ,996 2 ,383 2 ,651 3 ,216 3 ,442 
68 1 ,294 1 ,668 1 ,995 2 ,382 2 ,650 3 ,214 3 ,439 
69 1 ,294 1 ,667 1 ,995 2 ,382 2 ,649 3 ,213 3 ,437 
70 1 ,294 1 ,667 1 ,994 2 ,381 2 ,648 3 ,211 3 ,435 
71 1 ,294 1 ,667 1 ,994 2 ,380 2 ,647 3 ,209 3 ,433 
72 1 ,293 1 ,666 1 ,993 2 ,379 2 ,646 3 ,207 3 ,431 
73 1 ,293 1 ,666 1 ,993 2 ,379 2 ,645 3 ,206 3 ,429 
74 1 ,293 1 ,666 1 ,993 2 ,378 2 ,644 3 ,204 3 ,427 
75 1 ,293 1 ,665 1 ,992 2 ,377 2 ,643 3 ,202 3 ,425 
76 1 ,293 1 ,665 1 ,992 2 ,376 2 ,642 3 ,201 3 ,423 
77 1 ,293 1 ,665 1 ,991 2 ,376 2 ,641 3 ,199 3 ,421 
78 1 ,292 1 ,665 1 ,991 2 ,375 2 ,640 3 ,198 3 ,420 
79 1 ,292 1 ,664 1 ,990 2 ,374 2 ,640 3 ,197 3 ,418 
80 1 ,292 1 ,664 1 ,990 2 ,374 2 ,639 3 ,195 3 ,416 
81 1 ,292 1 ,664 1 ,990 2 ,373 2 ,638 3 ,194 3 ,415 
82 1 ,292 1 ,664 1 ,989 2 ,373 2 ,637 3 ,193 3 ,413 
83 1 ,292 1 ,663 1 ,989 2 ,372 2 ,636 3 ,191 3 ,412 
84 1 ,292 1 ,663 1 ,989 2 ,372 2 ,636 3 ,190 3 ,410 
85 1 ,292 1 ,663 1 ,988 2 ,371 2 ,635 3 ,189 3 ,409 
86 1 ,291 1 ,663 1 ,988 2 ,370 2 ,634 3 ,188 3 ,407 
87 1 ,291 1 ,663 1 ,988 2 ,370 2 ,634 3 ,187 3 ,406 
88 1 ,291 1 ,662 1 ,987 2 ,369 2 ,633 3 ,185 3 ,405 
89 1 ,291 1 ,662 1 ,987 2 ,369 2 ,632 3 ,184 3 ,403 
90 1 ,291 1 ,662 1 ,987 2 ,368 2 ,632 3 ,183 3 ,402                                                                                                                   
 
 
91 1 ,291 1 ,662 1 ,986 2 ,368 2 ,631 3 ,182 3 ,401 
92 1 ,291 1 ,662 1 ,986 2 ,368 2 ,630 3 ,181 3 ,399 
93 1 ,291 1 ,661 1 ,986 2 ,367 2 ,630 3 ,180 3 ,398 
94 1 ,291 1 ,661 1 ,986 2 ,367 2 ,629 3 ,179 3 ,397 
95 1 ,291 1 ,661 1 ,985 2 ,366 2 ,629 3 ,178 3 ,396 
96 1 ,290 1 ,661 1 ,985 2 ,366 2 ,628 3 ,177 3 ,395 
97 1 ,290 1 ,661 1 ,985 2 ,365 2 ,627 3 ,176 3 ,394 
98 1 ,290 1 ,661 1 ,984 2 ,365 2 ,627 3 ,175 3 ,393 
99 1 ,290 1 ,660 1 ,984 2 ,365 2 ,626 3 ,175 3 ,392 
100 1 ,290 1 ,660 1 ,984 2 ,364 2 ,626 3 ,174 3 ,390                                         
 Titik Persentase Distribusi  F                 Probabilita = 0.05 
Diproduksi oleh: Junaidihttp://junaidichaniago.wordpress.com 






df untuk pembilang (N1)                                        
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15                                                 
1 161 199 216 225 230 234 237 239 241 242 243 244 245 245 246                                                   
2 1 8 . 5 1 1 9 . 0 0 1 9 . 1 6 1 9 . 2 5 1 9 . 3 0 1 9 . 3 3 1 9 . 3 5 1 9 . 3 7 1 9 . 3 8 1 9 . 4 0 1 9 . 4 0 1 9 . 4 1 1 9 . 4 2 1 9 . 4 2 1 9 . 4 3                  
3 1 0 . 1 3 9 . 5 5 9 . 2 8 9 . 1 2 9 . 0 1 8 . 9 4 8 . 8 9 8 . 8 5 8 . 8 1 8 . 7 9 8 . 7 6 8 . 7 4 8 . 7 3 8 . 7 1 8 . 7 0                  
4 7 . 7 1 6 . 9 4 6 . 5 9 6 . 3 9 6 . 2 6 6 . 1 6 6 . 0 9 6 . 0 4 6 . 0 0 5 . 9 6 5 . 9 4 5 . 9 1 5 . 8 9 5 . 8 7 5 . 8 6                  
5 6 . 6 1 5 . 7 9 5 . 4 1 5 . 1 9 5 . 0 5 4 . 9 5 4 . 8 8 4 . 8 2 4 . 7 7 4 . 7 4 4 . 7 0 4 . 6 8 4 . 6 6 4 . 6 4 4 . 6 2                  
6 5 . 9 9 5 . 1 4 4 . 7 6 4 . 5 3 4 . 3 9 4 . 2 8 4 . 2 1 4 . 1 5 4 . 1 0 4 . 0 6 4 . 0 3 4 . 0 0 3 . 9 8 3 . 9 6 3 . 9 4                  
7 5 . 5 9 4 . 7 4 4 . 3 5 4 . 1 2 3 . 9 7 3 . 8 7 3 . 7 9 3 . 7 3 3 . 6 8 3 . 6 4 3 . 6 0 3 . 5 7 3 . 5 5 3 . 5 3 3 . 5 1                  
8 5 . 3 2 4 . 4 6 4 . 0 7 3 . 8 4 3 . 6 9 3 . 5 8 3 . 5 0 3 . 4 4 3 . 3 9 3 . 3 5 3 . 3 1 3 . 2 8 3 . 2 6 3 . 2 4 3 . 2 2                  
9 5 . 1 2 4 . 2 6 3 . 8 6 3 . 6 3 3 . 4 8 3 . 3 7 3 . 2 9 3 . 2 3 3 . 1 8 3 . 1 4 3 . 1 0 3 . 0 7 3 . 0 5 3 . 0 3 3 . 0 1                  
10 4 . 9 6 4 . 1 0 3 . 7 1 3 . 4 8 3 . 3 3 3 . 2 2 3 . 1 4 3 . 0 7 3 . 0 2 2 . 9 8 2 . 9 4 2 . 9 1 2 . 8 9 2 . 8 6 2 . 8 5                  
11 4 . 8 4 3 . 9 8 3 . 5 9 3 . 3 6 3 . 2 0 3 . 0 9 3 . 0 1 2 . 9 5 2 . 9 0 2 . 8 5 2 . 8 2 2 . 7 9 2 . 7 6 2 . 7 4 2 . 7 2                  
12 4 . 7 5 3 . 8 9 3 . 4 9 3 . 2 6 3 . 1 1 3 . 0 0 2 . 9 1 2 . 8 5 2 . 8 0 2 . 7 5 2 . 7 2 2 . 6 9 2 . 6 6 2 . 6 4 2 . 6 2                  
13 4 . 6 7 3 . 8 1 3 . 4 1 3 . 1 8 3 . 0 3 2 . 9 2 2 . 8 3 2 . 7 7 2 . 7 1 2 . 6 7 2 . 6 3 2 . 6 0 2 . 5 8 2 . 5 5 2 . 5 3                  
14 4 . 6 0 3 . 7 4 3 . 3 4 3 . 1 1 2 . 9 6 2 . 8 5 2 . 7 6 2 . 7 0 2 . 6 5 2 . 6 0 2 . 5 7 2 . 5 3 2 . 5 1 2 . 4 8 2 . 4 6                  
15 4 . 5 4 3 . 6 8 3 . 2 9 3 . 0 6 2 . 9 0 2 . 7 9 2 . 7 1 2 . 6 4 2 . 5 9 2 . 5 4 2 . 5 1 2 . 4 8 2 . 4 5 2 . 4 2 2 . 4 0                  
16 4 . 4 9 3 . 6 3 3 . 2 4 3 . 0 1 2 . 8 5 2 . 7 4 2 . 6 6 2 . 5 9 2 . 5 4 2 . 4 9 2 . 4 6 2 . 4 2 2 . 4 0 2 . 3 7 2 . 3 5                  
17 4 . 4 5 3 . 5 9 3 . 2 0 2 . 9 6 2 . 8 1 2 . 7 0 2 . 6 1 2 . 5 5 2 . 4 9 2 . 4 5 2 . 4 1 2 . 3 8 2 . 3 5 2 . 3 3 2 . 3 1                  
18 4 . 4 1 3 . 5 5 3 . 1 6 2 . 9 3 2 . 7 7 2 . 6 6 2 . 5 8 2 . 5 1 2 . 4 6 2 . 4 1 2 . 3 7 2 . 3 4 2 . 3 1 2 . 2 9 2 . 2 7                  
19 4 . 3 8 3 . 5 2 3 . 1 3 2 . 9 0 2 . 7 4 2 . 6 3 2 . 5 4 2 . 4 8 2 . 4 2 2 . 3 8 2 . 3 4 2 . 3 1 2 . 2 8 2 . 2 6 2 . 2 3                  
20 4 . 3 5 3 . 4 9 3 . 1 0 2 . 8 7 2 . 7 1 2 . 6 0 2 . 5 1 2 . 4 5 2 . 3 9 2 . 3 5 2 . 3 1 2 . 2 8 2 . 2 5 2 . 2 2 2 . 2 0                  
21 4 . 3 2 3 . 4 7 3 . 0 7 2 . 8 4 2 . 6 8 2 . 5 7 2 . 4 9 2 . 4 2 2 . 3 7 2 . 3 2 2 . 2 8 2 . 2 5 2 . 2 2 2 . 2 0 2 . 1 8                  
22 4 . 3 0 3 . 4 4 3 . 0 5 2 . 8 2 2 . 6 6 2 . 5 5 2 . 4 6 2 . 4 0 2 . 3 4 2 . 3 0 2 . 2 6 2 . 2 3 2 . 2 0 2 . 1 7 2 . 1 5                  
23 4 . 2 8 3 . 4 2 3 . 0 3 2 . 8 0 2 . 6 4 2 . 5 3 2 . 4 4 2 . 3 7 2 . 3 2 2 . 2 7 2 . 2 4 2 . 2 0 2 . 1 8 2 . 1 5 2 . 1 3                  
24 4 . 2 6 3 . 4 0 3 . 0 1 2 . 7 8 2 . 6 2 2 . 5 1 2 . 4 2 2 . 3 6 2 . 3 0 2 . 2 5 2 . 2 2 2 . 1 8 2 . 1 5 2 . 1 3 2 . 1 1                  
25 4 . 2 4 3 . 3 9 2 . 9 9 2 . 7 6 2 . 6 0 2 . 4 9 2 . 4 0 2 . 3 4 2 . 2 8 2 . 2 4 2 . 2 0 2 . 1 6 2 . 1 4 2 . 1 1 2 . 0 9                  
26 4 . 2 3 3 . 3 7 2 . 9 8 2 . 7 4 2 . 5 9 2 . 4 7 2 . 3 9 2 . 3 2 2 . 2 7 2 . 2 2 2 . 1 8 2 . 1 5 2 . 1 2 2 . 0 9 2 . 0 7                  
27 4 . 2 1 3 . 3 5 2 . 9 6 2 . 7 3 2 . 5 7 2 . 4 6 2 . 3 7 2 . 3 1 2 . 2 5 2 . 2 0 2 . 1 7 2 . 1 3 2 . 1 0 2 . 0 8 2 . 0 6                  
28 4 . 2 0 3 . 3 4 2 . 9 5 2 . 7 1 2 . 5 6 2 . 4 5 2 . 3 6 2 . 2 9 2 . 2 4 2 . 1 9 2 . 1 5 2 . 1 2 2 . 0 9 2 . 0 6 2 . 0 4                  
29 4 . 1 8 3 . 3 3 2 . 9 3 2 . 7 0 2 . 5 5 2 . 4 3 2 . 3 5 2 . 2 8 2 . 2 2 2 . 1 8 2 . 1 4 2 . 1 0 2 . 0 8 2 . 0 5 2 . 0 3                  
30 4 . 1 7 3 . 3 2 2 . 9 2 2 . 6 9 2 . 5 3 2 . 4 2 2 . 3 3 2 . 2 7 2 . 2 1 2 . 1 6 2 . 1 3 2 . 0 9 2 . 0 6 2 . 0 4 2 . 0 1                  
31 4 . 1 6 3 . 3 0 2 . 9 1 2 . 6 8 2 . 5 2 2 . 4 1 2 . 3 2 2 . 2 5 2 . 2 0 2 . 1 5 2 . 1 1 2 . 0 8 2 . 0 5 2 . 0 3 2 . 0 0                  
32 4 . 1 5 3 . 2 9 2 . 9 0 2 . 6 7 2 . 5 1 2 . 4 0 2 . 3 1 2 . 2 4 2 . 1 9 2 . 1 4 2 . 1 0 2 . 0 7 2 . 0 4 2 . 0 1 1 . 9 9                  
33 4 . 1 4 3 . 2 8 2 . 8 9 2 . 6 6 2 . 5 0 2 . 3 9 2 . 3 0 2 . 2 3 2 . 1 8 2 . 1 3 2 . 0 9 2 . 0 6 2 . 0 3 2 . 0 0 1 . 9 8                  
34 4 . 1 3 3 . 2 8 2 . 8 8 2 . 6 5 2 . 4 9 2 . 3 8 2 . 2 9 2 . 2 3 2 . 1 7 2 . 1 2 2 . 0 8 2 . 0 5 2 . 0 2 1 . 9 9 1 . 9 7                  
35 4 . 1 2 3 . 2 7 2 . 8 7 2 . 6 4 2 . 4 9 2 . 3 7 2 . 2 9 2 . 2 2 2 . 1 6 2 . 1 1 2 . 0 7 2 . 0 4 2 . 0 1 1 . 9 9 1 . 9 6                  
36 4 . 1 1 3 . 2 6 2 . 8 7 2 . 6 3 2 . 4 8 2 . 3 6 2 . 2 8 2 . 2 1 2 . 1 5 2 . 1 1 2 . 0 7 2 . 0 3 2 . 0 0 1 . 9 8 1 . 9 5                  
37 4 . 1 1 3 . 2 5 2 . 8 6 2 . 6 3 2 . 4 7 2 . 3 6 2 . 2 7 2 . 2 0 2 . 1 4 2 . 1 0 2 . 0 6 2 . 0 2 2 . 0 0 1 . 9 7 1 . 9 5                  
38 4 . 1 0 3 . 2 4 2 . 8 5 2 . 6 2 2 . 4 6 2 . 3 5 2 . 2 6 2 . 1 9 2 . 1 4 2 . 0 9 2 . 0 5 2 . 0 2 1 . 9 9 1 . 9 6 1 . 9 4                  
39 4 . 0 9 3 . 2 4 2 . 8 5 2 . 6 1 2 . 4 6 2 . 3 4 2 . 2 6 2 . 1 9 2 . 1 3 2 . 0 8 2 . 0 4 2 . 0 1 1 . 9 8 1 . 9 5 1 . 9 3                  
40 4 . 0 8 3 . 2 3 2 . 8 4 2 . 6 1 2 . 4 5 2 . 3 4 2 . 2 5 2 . 1 8 2 . 1 2 2 . 0 8 2 . 0 4 2 . 0 0 1 . 9 7 1 . 9 5 1 . 9 2                  
41 4 . 0 8 3 . 2 3 2 . 8 3 2 . 6 0 2 . 4 4 2 . 3 3 2 . 2 4 2 . 1 7 2 . 1 2 2 . 0 7 2 . 0 3 2 . 0 0 1 . 9 7 1 . 9 4 1 . 9 2                  
42 4 . 0 7 3 . 2 2 2 . 8 3 2 . 5 9 2 . 4 4 2 . 3 2 2 . 2 4 2 . 1 7 2 . 1 1 2 . 0 6 2 . 0 3 1 . 9 9 1 . 9 6 1 . 9 4 1 . 9 1                  
43 4 . 0 7 3 . 2 1 2 . 8 2 2 . 5 9 2 . 4 3 2 . 3 2 2 . 2 3 2 . 1 6 2 . 1 1 2 . 0 6 2 . 0 2 1 . 9 9 1 . 9 6 1 . 9 3 1 . 9 1                  
44 4 . 0 6 3 . 2 1 2 . 8 2 2 . 5 8 2 . 4 3 2 . 3 1 2 . 2 3 2 . 1 6 2 . 1 0 2 . 0 5 2 . 0 1 1 . 9 8 1 . 9 5 1 . 9 2 1 . 9 0                  
45 4 . 0 6 3 . 2 0 2 . 8 1 2 . 5 8 2 . 4 2 2 . 3 1 2 . 2 2 2 . 1 5 2 . 1 0 2 . 0 5 2 . 0 1 1 . 9 7 1 . 9 4 1 . 9 2 1 . 8 9                                                     
 
 
Diproduksi oleh: Junaidi (http://junaidichaniago.wordpress.com). 2010 Page 2        




df untuk pembilang (N1)                                        
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15                                                 
46 4 . 0 5 3 . 2 0 2 . 8 1 2 . 5 7 2 . 4 2 2 . 3 0 2 . 2 2 2 . 1 5 2 . 0 9 2 . 0 4 2 . 0 0 1 . 9 7 1 . 9 4 1 . 9 1 1 . 8 9                                                   
47 4 . 0 5 3 . 2 0 2 . 8 0 2 . 5 7 2 . 4 1 2 . 3 0 2 . 2 1 2 . 1 4 2 . 0 9 2 . 0 4 2 . 0 0 1 . 9 6 1 . 9 3 1 . 9 1 1 . 8 8                  
48 4 . 0 4 3 . 1 9 2 . 8 0 2 . 5 7 2 . 4 1 2 . 2 9 2 . 2 1 2 . 1 4 2 . 0 8 2 . 0 3 1 . 9 9 1 . 9 6 1 . 9 3 1 . 9 0 1 . 8 8                  
49 4 . 0 4 3 . 1 9 2 . 7 9 2 . 5 6 2 . 4 0 2 . 2 9 2 . 2 0 2 . 1 3 2 . 0 8 2 . 0 3 1 . 9 9 1 . 9 6 1 . 9 3 1 . 9 0 1 . 8 8                  
50 4 . 0 3 3 . 1 8 2 . 7 9 2 . 5 6 2 . 4 0 2 . 2 9 2 . 2 0 2 . 1 3 2 . 0 7 2 . 0 3 1 . 9 9 1 . 9 5 1 . 9 2 1 . 8 9 1 . 8 7                  
51 4 . 0 3 3 . 1 8 2 . 7 9 2 . 5 5 2 . 4 0 2 . 2 8 2 . 2 0 2 . 1 3 2 . 0 7 2 . 0 2 1 . 9 8 1 . 9 5 1 . 9 2 1 . 8 9 1 . 8 7                  
52 4 . 0 3 3 . 1 8 2 . 7 8 2 . 5 5 2 . 3 9 2 . 2 8 2 . 1 9 2 . 1 2 2 . 0 7 2 . 0 2 1 . 9 8 1 . 9 4 1 . 9 1 1 . 8 9 1 . 8 6                  
53 4 . 0 2 3 . 1 7 2 . 7 8 2 . 5 5 2 . 3 9 2 . 2 8 2 . 1 9 2 . 1 2 2 . 0 6 2 . 0 1 1 . 9 7 1 . 9 4 1 . 9 1 1 . 8 8 1 . 8 6                  
54 4 . 0 2 3 . 1 7 2 . 7 8 2 . 5 4 2 . 3 9 2 . 2 7 2 . 1 8 2 . 1 2 2 . 0 6 2 . 0 1 1 . 9 7 1 . 9 4 1 . 9 1 1 . 8 8 1 . 8 6                  
55 4 . 0 2 3 . 1 6 2 . 7 7 2 . 5 4 2 . 3 8 2 . 2 7 2 . 1 8 2 . 1 1 2 . 0 6 2 . 0 1 1 . 9 7 1 . 9 3 1 . 9 0 1 . 8 8 1 . 8 5                  
56 4 . 0 1 3 . 1 6 2 . 7 7 2 . 5 4 2 . 3 8 2 . 2 7 2 . 1 8 2 . 1 1 2 . 0 5 2 . 0 0 1 . 9 6 1 . 9 3 1 . 9 0 1 . 8 7 1 . 8 5                  
57 4 . 0 1 3 . 1 6 2 . 7 7 2 . 5 3 2 . 3 8 2 . 2 6 2 . 1 8 2 . 1 1 2 . 0 5 2 . 0 0 1 . 9 6 1 . 9 3 1 . 9 0 1 . 8 7 1 . 8 5                  
58 4 . 0 1 3 . 1 6 2 . 7 6 2 . 5 3 2 . 3 7 2 . 2 6 2 . 1 7 2 . 1 0 2 . 0 5 2 . 0 0 1 . 9 6 1 . 9 2 1 . 8 9 1 . 8 7 1 . 8 4                  
59 4 . 0 0 3 . 1 5 2 . 7 6 2 . 5 3 2 . 3 7 2 . 2 6 2 . 1 7 2 . 1 0 2 . 0 4 2 . 0 0 1 . 9 6 1 . 9 2 1 . 8 9 1 . 8 6 1 . 8 4                  
60 4 . 0 0 3 . 1 5 2 . 7 6 2 . 5 3 2 . 3 7 2 . 2 5 2 . 1 7 2 . 1 0 2 . 0 4 1 . 9 9 1 . 9 5 1 . 9 2 1 . 8 9 1 . 8 6 1 . 8 4                  
61 4 . 0 0 3 . 1 5 2 . 7 6 2 . 5 2 2 . 3 7 2 . 2 5 2 . 1 6 2 . 0 9 2 . 0 4 1 . 9 9 1 . 9 5 1 . 9 1 1 . 8 8 1 . 8 6 1 . 8 3                  
62 4 . 0 0 3 . 1 5 2 . 7 5 2 . 5 2 2 . 3 6 2 . 2 5 2 . 1 6 2 . 0 9 2 . 0 3 1 . 9 9 1 . 9 5 1 . 9 1 1 . 8 8 1 . 8 5 1 . 8 3                  
63 3 . 9 9 3 . 1 4 2 . 7 5 2 . 5 2 2 . 3 6 2 . 2 5 2 . 1 6 2 . 0 9 2 . 0 3 1 . 9 8 1 . 9 4 1 . 9 1 1 . 8 8 1 . 8 5 1 . 8 3                  
64 3 . 9 9 3 . 1 4 2 . 7 5 2 . 5 2 2 . 3 6 2 . 2 4 2 . 1 6 2 . 0 9 2 . 0 3 1 . 9 8 1 . 9 4 1 . 9 1 1 . 8 8 1 . 8 5 1 . 8 3                  
65 3 . 9 9 3 . 1 4 2 . 7 5 2 . 5 1 2 . 3 6 2 . 2 4 2 . 1 5 2 . 0 8 2 . 0 3 1 . 9 8 1 . 9 4 1 . 9 0 1 . 8 7 1 . 8 5 1 . 8 2                  
66 3 . 9 9 3 . 1 4 2 . 7 4 2 . 5 1 2 . 3 5 2 . 2 4 2 . 1 5 2 . 0 8 2 . 0 3 1 . 9 8 1 . 9 4 1 . 9 0 1 . 8 7 1 . 8 4 1 . 8 2                  
67 3 . 9 8 3 . 1 3 2 . 7 4 2 . 5 1 2 . 3 5 2 . 2 4 2 . 1 5 2 . 0 8 2 . 0 2 1 . 9 8 1 . 9 3 1 . 9 0 1 . 8 7 1 . 8 4 1 . 8 2                  
68 3 . 9 8 3 . 1 3 2 . 7 4 2 . 5 1 2 . 3 5 2 . 2 4 2 . 1 5 2 . 0 8 2 . 0 2 1 . 9 7 1 . 9 3 1 . 9 0 1 . 8 7 1 . 8 4 1 . 8 2                  
69 3 . 9 8 3 . 1 3 2 . 7 4 2 . 5 0 2 . 3 5 2 . 2 3 2 . 1 5 2 . 0 8 2 . 0 2 1 . 9 7 1 . 9 3 1 . 9 0 1 . 8 6 1 . 8 4 1 . 8 1                  
70 3 . 9 8 3 . 1 3 2 . 7 4 2 . 5 0 2 . 3 5 2 . 2 3 2 . 1 4 2 . 0 7 2 . 0 2 1 . 9 7 1 . 9 3 1 . 8 9 1 . 8 6 1 . 8 4 1 . 8 1                  
71 3 . 9 8 3 . 1 3 2 . 7 3 2 . 5 0 2 . 3 4 2 . 2 3 2 . 1 4 2 . 0 7 2 . 0 1 1 . 9 7 1 . 9 3 1 . 8 9 1 . 8 6 1 . 8 3 1 . 8 1                  
72 3 . 9 7 3 . 1 2 2 . 7 3 2 . 5 0 2 . 3 4 2 . 2 3 2 . 1 4 2 . 0 7 2 . 0 1 1 . 9 6 1 . 9 2 1 . 8 9 1 . 8 6 1 . 8 3 1 . 8 1                  
73 3 . 9 7 3 . 1 2 2 . 7 3 2 . 5 0 2 . 3 4 2 . 2 3 2 . 1 4 2 . 0 7 2 . 0 1 1 . 9 6 1 . 9 2 1 . 8 9 1 . 8 6 1 . 8 3 1 . 8 1                  
74 3 . 9 7 3 . 1 2 2 . 7 3 2 . 5 0 2 . 3 4 2 . 2 2 2 . 1 4 2 . 0 7 2 . 0 1 1 . 9 6 1 . 9 2 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 3 1 . 8 0                  
75 3 . 9 7 3 . 1 2 2 . 7 3 2 . 4 9 2 . 3 4 2 . 2 2 2 . 1 3 2 . 0 6 2 . 0 1 1 . 9 6 1 . 9 2 1 . 8 8 1 . 8 5 1 . 8 3 1 . 8 0                  
76 3 . 9 7 3 . 1 2 2 . 7 2 2 . 4 9 2 . 3 3 2 . 2 2 2 . 1 3 2 . 0 6 2 . 0 1 1 . 9 6 1 . 9 2 1 . 8 8 1 . 8 5 1 . 8 2 1 . 8 0                  
77 3 . 9 7 3 . 1 2 2 . 7 2 2 . 4 9 2 . 3 3 2 . 2 2 2 . 1 3 2 . 0 6 2 . 0 0 1 . 9 6 1 . 9 2 1 . 8 8 1 . 8 5 1 . 8 2 1 . 8 0                  
78 3 . 9 6 3 . 1 1 2 . 7 2 2 . 4 9 2 . 3 3 2 . 2 2 2 . 1 3 2 . 0 6 2 . 0 0 1 . 9 5 1 . 9 1 1 . 8 8 1 . 8 5 1 . 8 2 1 . 8 0                  
79 3 . 9 6 3 . 1 1 2 . 7 2 2 . 4 9 2 . 3 3 2 . 2 2 2 . 1 3 2 . 0 6 2 . 0 0 1 . 9 5 1 . 9 1 1 . 8 8 1 . 8 5 1 . 8 2 1 . 7 9                  
80 3 . 9 6 3 . 1 1 2 . 7 2 2 . 4 9 2 . 3 3 2 . 2 1 2 . 1 3 2 . 0 6 2 . 0 0 1 . 9 5 1 . 9 1 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 2 1 . 7 9                  
81 3 . 9 6 3 . 1 1 2 . 7 2 2 . 4 8 2 . 3 3 2 . 2 1 2 . 1 2 2 . 0 5 2 . 0 0 1 . 9 5 1 . 9 1 1 . 8 7 1 . 8 4 1 . 8 2 1 . 7 9                  
82 3 . 9 6 3 . 1 1 2 . 7 2 2 . 4 8 2 . 3 3 2 . 2 1 2 . 1 2 2 . 0 5 2 . 0 0 1 . 9 5 1 . 9 1 1 . 8 7 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 9                  
83 3 . 9 6 3 . 1 1 2 . 7 1 2 . 4 8 2 . 3 2 2 . 2 1 2 . 1 2 2 . 0 5 1 . 9 9 1 . 9 5 1 . 9 1 1 . 8 7 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 9                  
84 3 . 9 5 3 . 1 1 2 . 7 1 2 . 4 8 2 . 3 2 2 . 2 1 2 . 1 2 2 . 0 5 1 . 9 9 1 . 9 5 1 . 9 0 1 . 8 7 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 9                  
85 3 . 9 5 3 . 1 0 2 . 7 1 2 . 4 8 2 . 3 2 2 . 2 1 2 . 1 2 2 . 0 5 1 . 9 9 1 . 9 4 1 . 9 0 1 . 8 7 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 9                  
86 3 . 9 5 3 . 1 0 2 . 7 1 2 . 4 8 2 . 3 2 2 . 2 1 2 . 1 2 2 . 0 5 1 . 9 9 1 . 9 4 1 . 9 0 1 . 8 7 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 8                  
87 3 . 9 5 3 . 1 0 2 . 7 1 2 . 4 8 2 . 3 2 2 . 2 0 2 . 1 2 2 . 0 5 1 . 9 9 1 . 9 4 1 . 9 0 1 . 8 7 1 . 8 3 1 . 8 1 1 . 7 8                  
88 3 . 9 5 3 . 1 0 2 . 7 1 2 . 4 8 2 . 3 2 2 . 2 0 2 . 1 2 2 . 0 5 1 . 9 9 1 . 9 4 1 . 9 0 1 . 8 6 1 . 8 3 1 . 8 1 1 . 7 8                  
89 3 . 9 5 3 . 1 0 2 . 7 1 2 . 4 7 2 . 3 2 2 . 2 0 2 . 1 1 2 . 0 4 1 . 9 9 1 . 9 4 1 . 9 0 1 . 8 6 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 8                  
90 3 . 9 5 3 . 1 0 2 . 7 1 2 . 4 7 2 . 3 2 2 . 2 0 2 . 1 1 2 . 0 4 1 . 9 9 1 . 9 4 1 . 9 0 1 . 8 6 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 8                                                     
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df untuk pembilang (N1)                                        
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15                                                 
91 3 . 9 5 3 . 1 0 2 . 7 0 2 . 4 7 2 . 3 1 2 . 2 0 2 . 1 1 2 . 0 4 1 . 9 8 1 . 9 4 1 . 9 0 1 . 8 6 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 8                                                   
92 3 . 9 4 3 . 1 0 2 . 7 0 2 . 4 7 2 . 3 1 2 . 2 0 2 . 1 1 2 . 0 4 1 . 9 8 1 . 9 4 1 . 8 9 1 . 8 6 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 8                  
93 3 . 9 4 3 . 0 9 2 . 7 0 2 . 4 7 2 . 3 1 2 . 2 0 2 . 1 1 2 . 0 4 1 . 9 8 1 . 9 3 1 . 8 9 1 . 8 6 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 8                  
94 3 . 9 4 3 . 0 9 2 . 7 0 2 . 4 7 2 . 3 1 2 . 2 0 2 . 1 1 2 . 0 4 1 . 9 8 1 . 9 3 1 . 8 9 1 . 8 6 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 7                  
95 3 . 9 4 3 . 0 9 2 . 7 0 2 . 4 7 2 . 3 1 2 . 2 0 2 . 1 1 2 . 0 4 1 . 9 8 1 . 9 3 1 . 8 9 1 . 8 6 1 . 8 2 1 . 8 0 1 . 7 7                  
96 3 . 9 4 3 . 0 9 2 . 7 0 2 . 4 7 2 . 3 1 2 . 1 9 2 . 1 1 2 . 0 4 1 . 9 8 1 . 9 3 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 2 1 . 8 0 1 . 7 7                  
97 3 . 9 4 3 . 0 9 2 . 7 0 2 . 4 7 2 . 3 1 2 . 1 9 2 . 1 1 2 . 0 4 1 . 9 8 1 . 9 3 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 2 1 . 8 0 1 . 7 7                  
98 3 . 9 4 3 . 0 9 2 . 7 0 2 . 4 6 2 . 3 1 2 . 1 9 2 . 1 0 2 . 0 3 1 . 9 8 1 . 9 3 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 7                  
99 3 . 9 4 3 . 0 9 2 . 7 0 2 . 4 6 2 . 3 1 2 . 1 9 2 . 1 0 2 . 0 3 1 . 9 8 1 . 9 3 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 7                  
100 3 . 9 4 3 . 0 9 2 . 7 0 2 . 4 6 2 . 3 1 2 . 1 9 2 . 1 0 2 . 0 3 1 . 9 7 1 . 9 3 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 7                  
101 3 . 9 4 3 . 0 9 2 . 6 9 2 . 4 6 2 . 3 0 2 . 1 9 2 . 1 0 2 . 0 3 1 . 9 7 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 5 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 7                  
102 3 . 9 3 3 . 0 9 2 . 6 9 2 . 4 6 2 . 3 0 2 . 1 9 2 . 1 0 2 . 0 3 1 . 9 7 1 . 9 2 1 . 8 8 1 . 8 5 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 7                  
103 3 . 9 3 3 . 0 8 2 . 6 9 2 . 4 6 2 . 3 0 2 . 1 9 2 . 1 0 2 . 0 3 1 . 9 7 1 . 9 2 1 . 8 8 1 . 8 5 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 6                  
104 3 . 9 3 3 . 0 8 2 . 6 9 2 . 4 6 2 . 3 0 2 . 1 9 2 . 1 0 2 . 0 3 1 . 9 7 1 . 9 2 1 . 8 8 1 . 8 5 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 6                  
105 3 . 9 3 3 . 0 8 2 . 6 9 2 . 4 6 2 . 3 0 2 . 1 9 2 . 1 0 2 . 0 3 1 . 9 7 1 . 9 2 1 . 8 8 1 . 8 5 1 . 8 1 1 . 7 9 1 . 7 6                  
106 3 . 9 3 3 . 0 8 2 . 6 9 2 . 4 6 2 . 3 0 2 . 1 9 2 . 1 0 2 . 0 3 1 . 9 7 1 . 9 2 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 9 1 . 7 6                  
107 3 . 9 3 3 . 0 8 2 . 6 9 2 . 4 6 2 . 3 0 2 . 1 8 2 . 1 0 2 . 0 3 1 . 9 7 1 . 9 2 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 9 1 . 7 6                  
108 3 . 9 3 3 . 0 8 2 . 6 9 2 . 4 6 2 . 3 0 2 . 1 8 2 . 1 0 2 . 0 3 1 . 9 7 1 . 9 2 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 6                  
109 3 . 9 3 3 . 0 8 2 . 6 9 2 . 4 5 2 . 3 0 2 . 1 8 2 . 0 9 2 . 0 2 1 . 9 7 1 . 9 2 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 6                  
110 3 . 9 3 3 . 0 8 2 . 6 9 2 . 4 5 2 . 3 0 2 . 1 8 2 . 0 9 2 . 0 2 1 . 9 7 1 . 9 2 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 6                  
111 3 . 9 3 3 . 0 8 2 . 6 9 2 . 4 5 2 . 3 0 2 . 1 8 2 . 0 9 2 . 0 2 1 . 9 7 1 . 9 2 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 6                  
112 3 . 9 3 3 . 0 8 2 . 6 9 2 . 4 5 2 . 3 0 2 . 1 8 2 . 0 9 2 . 0 2 1 . 9 6 1 . 9 2 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 6                  
113 3 . 9 3 3 . 0 8 2 . 6 8 2 . 4 5 2 . 2 9 2 . 1 8 2 . 0 9 2 . 0 2 1 . 9 6 1 . 9 2 1 . 8 7 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 6                  
114 3 . 9 2 3 . 0 8 2 . 6 8 2 . 4 5 2 . 2 9 2 . 1 8 2 . 0 9 2 . 0 2 1 . 9 6 1 . 9 1 1 . 8 7 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5                  
115 3 . 9 2 3 . 0 8 2 . 6 8 2 . 4 5 2 . 2 9 2 . 1 8 2 . 0 9 2 . 0 2 1 . 9 6 1 . 9 1 1 . 8 7 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5                  
116 3 . 9 2 3 . 0 7 2 . 6 8 2 . 4 5 2 . 2 9 2 . 1 8 2 . 0 9 2 . 0 2 1 . 9 6 1 . 9 1 1 . 8 7 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5                  
117 3 . 9 2 3 . 0 7 2 . 6 8 2 . 4 5 2 . 2 9 2 . 1 8 2 . 0 9 2 . 0 2 1 . 9 6 1 . 9 1 1 . 8 7 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 8 1 . 7 5                  
118 3 . 9 2 3 . 0 7 2 . 6 8 2 . 4 5 2 . 2 9 2 . 1 8 2 . 0 9 2 . 0 2 1 . 9 6 1 . 9 1 1 . 8 7 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 8 1 . 7 5                  
119 3 . 9 2 3 . 0 7 2 . 6 8 2 . 4 5 2 . 2 9 2 . 1 8 2 . 0 9 2 . 0 2 1 . 9 6 1 . 9 1 1 . 8 7 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 8 1 . 7 5                  
120 3 . 9 2 3 . 0 7 2 . 6 8 2 . 4 5 2 . 2 9 2 . 1 8 2 . 0 9 2 . 0 2 1 . 9 6 1 . 9 1 1 . 8 7 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 8 1 . 7 5                  
121 3 . 9 2 3 . 0 7 2 . 6 8 2 . 4 5 2 . 2 9 2 . 1 7 2 . 0 9 2 . 0 2 1 . 9 6 1 . 9 1 1 . 8 7 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 5                  
122 3 . 9 2 3 . 0 7 2 . 6 8 2 . 4 5 2 . 2 9 2 . 1 7 2 . 0 9 2 . 0 2 1 . 9 6 1 . 9 1 1 . 8 7 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 5                  
123 3 . 9 2 3 . 0 7 2 . 6 8 2 . 4 5 2 . 2 9 2 . 1 7 2 . 0 8 2 . 0 1 1 . 9 6 1 . 9 1 1 . 8 7 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 5                  
124 3 . 9 2 3 . 0 7 2 . 6 8 2 . 4 4 2 . 2 9 2 . 1 7 2 . 0 8 2 . 0 1 1 . 9 6 1 . 9 1 1 . 8 7 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 5                  
125 3 . 9 2 3 . 0 7 2 . 6 8 2 . 4 4 2 . 2 9 2 . 1 7 2 . 0 8 2 . 0 1 1 . 9 6 1 . 9 1 1 . 8 7 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 5                  
126 3 . 9 2 3 . 0 7 2 . 6 8 2 . 4 4 2 . 2 9 2 . 1 7 2 . 0 8 2 . 0 1 1 . 9 5 1 . 9 1 1 . 8 7 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 5                  
127 3 . 9 2 3 . 0 7 2 . 6 8 2 . 4 4 2 . 2 9 2 . 1 7 2 . 0 8 2 . 0 1 1 . 9 5 1 . 9 1 1 . 8 6 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 5                  
128 3 . 9 2 3 . 0 7 2 . 6 8 2 . 4 4 2 . 2 9 2 . 1 7 2 . 0 8 2 . 0 1 1 . 9 5 1 . 9 1 1 . 8 6 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 5                  
129 3 . 9 1 3 . 0 7 2 . 6 7 2 . 4 4 2 . 2 8 2 . 1 7 2 . 0 8 2 . 0 1 1 . 9 5 1 . 9 0 1 . 8 6 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4                  
130 3 . 9 1 3 . 0 7 2 . 6 7 2 . 4 4 2 . 2 8 2 . 1 7 2 . 0 8 2 . 0 1 1 . 9 5 1 . 9 0 1 . 8 6 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4                  
131 3 . 9 1 3 . 0 7 2 . 6 7 2 . 4 4 2 . 2 8 2 . 1 7 2 . 0 8 2 . 0 1 1 . 9 5 1 . 9 0 1 . 8 6 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4                  
132 3 . 9 1 3 . 0 6 2 . 6 7 2 . 4 4 2 . 2 8 2 . 1 7 2 . 0 8 2 . 0 1 1 . 9 5 1 . 9 0 1 . 8 6 1 . 8 3 1 . 7 9 1 . 7 7 1 . 7 4                  
133 3 . 9 1 3 . 0 6 2 . 6 7 2 . 4 4 2 . 2 8 2 . 1 7 2 . 0 8 2 . 0 1 1 . 9 5 1 . 9 0 1 . 8 6 1 . 8 3 1 . 7 9 1 . 7 7 1 . 7 4                  
134 3 . 9 1 3 . 0 6 2 . 6 7 2 . 4 4 2 . 2 8 2 . 1 7 2 . 0 8 2 . 0 1 1 . 9 5 1 . 9 0 1 . 8 6 1 . 8 3 1 . 7 9 1 . 7 7 1 . 7 4                  
135 3 . 9 1 3 . 0 6 2 . 6 7 2 . 4 4 2 . 2 8 2 . 1 7 2 . 0 8 2 . 0 1 1 . 9 5 1 . 9 0 1 . 8 6 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 7 1 . 7 4                                                     
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df untuk pembilang (N1)                                        
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15                                                 
136 3 . 9 1 3 . 0 6 2 . 6 7 2 . 4 4 2 . 2 8 2 . 1 7 2 . 0 8 2 . 0 1 1 . 9 5 1 . 9 0 1 . 8 6 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 7 1 . 7 4                                                   
137 3 . 9 1 3 . 0 6 2 . 6 7 2 . 4 4 2 . 2 8 2 . 1 7 2 . 0 8 2 . 0 1 1 . 9 5 1 . 9 0 1 . 8 6 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 6 1 . 7 4                  
138 3 . 9 1 3 . 0 6 2 . 6 7 2 . 4 4 2 . 2 8 2 . 1 6 2 . 0 8 2 . 0 1 1 . 9 5 1 . 9 0 1 . 8 6 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 6 1 . 7 4                  
139 3 . 9 1 3 . 0 6 2 . 6 7 2 . 4 4 2 . 2 8 2 . 1 6 2 . 0 8 2 . 0 1 1 . 9 5 1 . 9 0 1 . 8 6 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 6 1 . 7 4                  
140 3 . 9 1 3 . 0 6 2 . 6 7 2 . 4 4 2 . 2 8 2 . 1 6 2 . 0 8 2 . 0 1 1 . 9 5 1 . 9 0 1 . 8 6 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 6 1 . 7 4                  
141 3 . 9 1 3 . 0 6 2 . 6 7 2 . 4 4 2 . 2 8 2 . 1 6 2 . 0 8 2 . 0 0 1 . 9 5 1 . 9 0 1 . 8 6 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 6 1 . 7 4                  
142 3 . 9 1 3 . 0 6 2 . 6 7 2 . 4 4 2 . 2 8 2 . 1 6 2 . 0 7 2 . 0 0 1 . 9 5 1 . 9 0 1 . 8 6 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 6 1 . 7 4                  
143 3 . 9 1 3 . 0 6 2 . 6 7 2 . 4 3 2 . 2 8 2 . 1 6 2 . 0 7 2 . 0 0 1 . 9 5 1 . 9 0 1 . 8 6 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 6 1 . 7 4                  
144 3 . 9 1 3 . 0 6 2 . 6 7 2 . 4 3 2 . 2 8 2 . 1 6 2 . 0 7 2 . 0 0 1 . 9 5 1 . 9 0 1 . 8 6 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 6 1 . 7 4                  
145 3 . 9 1 3 . 0 6 2 . 6 7 2 . 4 3 2 . 2 8 2 . 1 6 2 . 0 7 2 . 0 0 1 . 9 4 1 . 9 0 1 . 8 6 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 6 1 . 7 4                  
146 3 . 9 1 3 . 0 6 2 . 6 7 2 . 4 3 2 . 2 8 2 . 1 6 2 . 0 7 2 . 0 0 1 . 9 4 1 . 9 0 1 . 8 5 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 6 1 . 7 4                  
147 3 . 9 1 3 . 0 6 2 . 6 7 2 . 4 3 2 . 2 8 2 . 1 6 2 . 0 7 2 . 0 0 1 . 9 4 1 . 9 0 1 . 8 5 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 6 1 . 7 3                  
148 3 . 9 1 3 . 0 6 2 . 6 7 2 . 4 3 2 . 2 8 2 . 1 6 2 . 0 7 2 . 0 0 1 . 9 4 1 . 9 0 1 . 8 5 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 6 1 . 7 3                  
149 3 . 9 0 3 . 0 6 2 . 6 7 2 . 4 3 2 . 2 7 2 . 1 6 2 . 0 7 2 . 0 0 1 . 9 4 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 6 1 . 7 3                  
150 3 . 9 0 3 . 0 6 2 . 6 6 2 . 4 3 2 . 2 7 2 . 1 6 2 . 0 7 2 . 0 0 1 . 9 4 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 6 1 . 7 3                  
151 3 . 9 0 3 . 0 6 2 . 6 6 2 . 4 3 2 . 2 7 2 . 1 6 2 . 0 7 2 . 0 0 1 . 9 4 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 6 1 . 7 3                  
152 3 . 9 0 3 . 0 6 2 . 6 6 2 . 4 3 2 . 2 7 2 . 1 6 2 . 0 7 2 . 0 0 1 . 9 4 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 2 1 . 7 9 1 . 7 6 1 . 7 3                  
153 3 . 9 0 3 . 0 6 2 . 6 6 2 . 4 3 2 . 2 7 2 . 1 6 2 . 0 7 2 . 0 0 1 . 9 4 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 2 1 . 7 8 1 . 7 6 1 . 7 3                  
154 3 . 9 0 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 3 2 . 2 7 2 . 1 6 2 . 0 7 2 . 0 0 1 . 9 4 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 2 1 . 7 8 1 . 7 6 1 . 7 3                  
155 3 . 9 0 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 3 2 . 2 7 2 . 1 6 2 . 0 7 2 . 0 0 1 . 9 4 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 2 1 . 7 8 1 . 7 6 1 . 7 3                  
156 3 . 9 0 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 3 2 . 2 7 2 . 1 6 2 . 0 7 2 . 0 0 1 . 9 4 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 6 1 . 7 3                  
157 3 . 9 0 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 3 2 . 2 7 2 . 1 6 2 . 0 7 2 . 0 0 1 . 9 4 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 6 1 . 7 3                  
158 3 . 9 0 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 3 2 . 2 7 2 . 1 6 2 . 0 7 2 . 0 0 1 . 9 4 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5 1 . 7 3                  
159 3 . 9 0 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 3 2 . 2 7 2 . 1 6 2 . 0 7 2 . 0 0 1 . 9 4 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5 1 . 7 3                  
160 3 . 9 0 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 3 2 . 2 7 2 . 1 6 2 . 0 7 2 . 0 0 1 . 9 4 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5 1 . 7 3                  
161 3 . 9 0 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 3 2 . 2 7 2 . 1 6 2 . 0 7 2 . 0 0 1 . 9 4 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5 1 . 7 3                  
162 3 . 9 0 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 3 2 . 2 7 2 . 1 5 2 . 0 7 2 . 0 0 1 . 9 4 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5 1 . 7 3                  
163 3 . 9 0 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 3 2 . 2 7 2 . 1 5 2 . 0 7 2 . 0 0 1 . 9 4 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5 1 . 7 3                  
164 3 . 9 0 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 3 2 . 2 7 2 . 1 5 2 . 0 7 2 . 0 0 1 . 9 4 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5 1 . 7 3                  
165 3 . 9 0 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 3 2 . 2 7 2 . 1 5 2 . 0 7 1 . 9 9 1 . 9 4 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5 1 . 7 3                  
166 3 . 9 0 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 3 2 . 2 7 2 . 1 5 2 . 0 7 1 . 9 9 1 . 9 4 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5 1 . 7 3                  
167 3 . 9 0 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 3 2 . 2 7 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 4 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5 1 . 7 3                  
168 3 . 9 0 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 3 2 . 2 7 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 4 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5 1 . 7 3                  
169 3 . 9 0 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 3 2 . 2 7 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 4 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5 1 . 7 3                  
170 3 . 9 0 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 2 2 . 2 7 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 4 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5 1 . 7 3                  
171 3 . 9 0 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 2 2 . 2 7 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 9 1 . 8 5 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5 1 . 7 3                  
172 3 . 9 0 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 2 2 . 2 7 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 9 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5 1 . 7 2                  
173 3 . 9 0 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 2 2 . 2 7 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 9 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5 1 . 7 2                  
174 3 . 9 0 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 2 2 . 2 7 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 9 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5 1 . 7 2                  
175 3 . 9 0 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 2 2 . 2 7 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 9 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5 1 . 7 2                  
176 3 . 8 9 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 2 2 . 2 7 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5 1 . 7 2                  
177 3 . 8 9 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 2 2 . 2 7 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5 1 . 7 2                  
178 3 . 8 9 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5 1 . 7 2                  
179 3 . 8 9 3 . 0 5 2 . 6 6 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 8 1 . 7 5 1 . 7 2                  
180 3 . 8 9 3 . 0 5 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 7 1 . 7 5 1 . 7 2                                                     
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df untuk pembilang (N1)                                        
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15                                                 
181 3 . 8 9 3 . 0 5 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 7 1 . 7 5 1 . 7 2                                                   
182 3 . 8 9 3 . 0 5 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 7 1 . 7 5 1 . 7 2                  
183 3 . 8 9 3 . 0 5 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 7 1 . 7 5 1 . 7 2                  
184 3 . 8 9 3 . 0 5 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 1 1 . 7 7 1 . 7 5 1 . 7 2                  
185 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 5 1 . 7 2                  
186 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 5 1 . 7 2                  
187 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 2                  
188 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 2                  
189 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 2                  
190 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 2                  
191 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 2                  
192 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 2                  
193 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 2                  
194 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 2                  
195 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 2                  
196 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 5 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 2                  
197 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 4 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 2                  
198 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 4 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 2                  
199 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 4 2 . 0 6 1 . 9 9 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 2                  
200 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 4 2 . 0 6 1 . 9 8 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 2                  
201 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 4 2 . 0 6 1 . 9 8 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 2                  
202 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 4 2 . 0 6 1 . 9 8 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 2                  
203 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 4 2 . 0 5 1 . 9 8 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 2                  
204 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 4 2 . 0 5 1 . 9 8 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 2                  
205 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 4 2 . 0 5 1 . 9 8 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 2                  
206 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 4 2 . 0 5 1 . 9 8 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 2                  
207 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 4 2 . 0 5 1 . 9 8 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 4 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 1                  
208 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 2 2 . 2 6 2 . 1 4 2 . 0 5 1 . 9 8 1 . 9 3 1 . 8 8 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 1                  
209 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 1 2 . 2 6 2 . 1 4 2 . 0 5 1 . 9 8 1 . 9 2 1 . 8 8 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 1                  
210 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 1 2 . 2 6 2 . 1 4 2 . 0 5 1 . 9 8 1 . 9 2 1 . 8 8 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 1                  
211 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 1 2 . 2 6 2 . 1 4 2 . 0 5 1 . 9 8 1 . 9 2 1 . 8 8 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 1                  
212 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 1 2 . 2 6 2 . 1 4 2 . 0 5 1 . 9 8 1 . 9 2 1 . 8 8 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 1                  
213 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 1 2 . 2 6 2 . 1 4 2 . 0 5 1 . 9 8 1 . 9 2 1 . 8 8 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 1                  
214 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 1 2 . 2 6 2 . 1 4 2 . 0 5 1 . 9 8 1 . 9 2 1 . 8 8 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 1                  
215 3 . 8 9 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 1 2 . 2 6 2 . 1 4 2 . 0 5 1 . 9 8 1 . 9 2 1 . 8 7 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 1                  
216 3 . 8 8 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 1 2 . 2 6 2 . 1 4 2 . 0 5 1 . 9 8 1 . 9 2 1 . 8 7 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 1                  
217 3 . 8 8 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 1 2 . 2 6 2 . 1 4 2 . 0 5 1 . 9 8 1 . 9 2 1 . 8 7 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 1                  
218 3 . 8 8 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 1 2 . 2 6 2 . 1 4 2 . 0 5 1 . 9 8 1 . 9 2 1 . 8 7 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 1                  
219 3 . 8 8 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 1 2 . 2 6 2 . 1 4 2 . 0 5 1 . 9 8 1 . 9 2 1 . 8 7 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 7 1 . 7 4 1 . 7 1                  
220 3 . 8 8 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 1 2 . 2 6 2 . 1 4 2 . 0 5 1 . 9 8 1 . 9 2 1 . 8 7 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 6 1 . 7 4 1 . 7 1                  
221 3 . 8 8 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 1 2 . 2 5 2 . 1 4 2 . 0 5 1 . 9 8 1 . 9 2 1 . 8 7 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 6 1 . 7 4 1 . 7 1                  
222 3 . 8 8 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 1 2 . 2 5 2 . 1 4 2 . 0 5 1 . 9 8 1 . 9 2 1 . 8 7 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 6 1 . 7 4 1 . 7 1                  
223 3 . 8 8 3 . 0 4 2 . 6 5 2 . 4 1 2 . 2 5 2 . 1 4 2 . 0 5 1 . 9 8 1 . 9 2 1 . 8 7 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 6 1 . 7 4 1 . 7 1                  
224 3 . 8 8 3 . 0 4 2 . 6 4 2 . 4 1 2 . 2 5 2 . 1 4 2 . 0 5 1 . 9 8 1 . 9 2 1 . 8 7 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 6 1 . 7 4 1 . 7 1                  
225 3 . 8 8 3 . 0 4 2 . 6 4 2 . 4 1 2 . 2 5 2 . 1 4 2 . 0 5 1 . 9 8 1 . 9 2 1 . 8 7 1 . 8 3 1 . 8 0 1 . 7 6 1 . 7 4 1 . 7 1                                                     
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B Std. Error Beta 
1 
(Constant) .904 .123  7.371 .086 
Biaya Periklanan -9.904 3.254 -2.062 -3.044 .202 
Biaya Personal Selling 5.078 1.983 1.570 2.560 .237 
Biaya Promosi Penjualan -.206 .088 -.536 -2.349 .256 
Biaya Public Relation -1.887 .538 -.874 -3.506 .177 




Model R R Square Adjusted R 
Square 




 .987 .933 .012021 








Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 
Regression .011 4 .003 18.458 .173
b
 
Residual .000 1 .000   
Total .011 5    
a. Dependent Variable: Jumlah Nasabah 
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